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MOTTO 
Jika kamu tidak bisa menjadi orang pandai, jadilah orang yang baik 
(Gon Freecss) 
Aku tidak sebaik apa yang kau ucapkan, tapi aku juga tidak seburuk apa yang 
terlintas di hatimu 
(Ali bin Abi Tholib) 
Allah mencintai pekerjaan yang apabila bekerja ia menyelesaikannya dengan baik 
(HR. Thabrani) 
Hidup ini seperti sepeda. agar tetap seimbang, kau harus terus bergerak 
(Albert Einstein) 
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ABSTRACT 
This study aims to analyze the influence of lifestyle and price on 
purchasing decisions in the Cekopi Solo coffee shop using intervening variables 
on consumer attitudes. This type of research is quantitative research. The number 
of respondents in this study were 100 consumers of Cekopi Solo. Data analysis in 
this study uses the Analysis Path. As for data processing using the IBM SPSS 
Statistics 23 program. 
The results of the study stated that lifestyle variables affect consumer 
attitudes. Price variables have no effect on consumer attitudes. Lifestyle variables 
affect purchasing decisions. Price variables affect purchasing decisions. Consumer 
attitudes variables influence purchasing decisions, while lifestyle variables 
influence purchasing decisions through consumer attitudes (indirect influence). 
And the price variable does not affect purchasing decisions through consumer 
attitudes (indirect influence). 
Keywords: Lifestyle, Price, Consumer Attitudes, Purchase Decisions. 
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ABSTRAK 
 
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh gaya hidup dan 
harga terhadap keputusan pembelian di coffee shop Cekopi Solo menggunakan 
variabel intervening sikap konsumen. Jenis penelitian ini adalah penelitian 
kuantitatif. Jumlah responden dalam penelitian ini adalah 100 konsumen Cekopi 
Solo. Analisis data pada penelitian ini menggunakan Path Analisis. Sedangkan 
untuk olah data dengan menggunakan program IBM SPSS Statistik 23. 
Hasil penelitian menyatakan bahwa variabel gaya hidup berpengaruh 
terhadap sikap konsumen. Variabel harga tidak berpengaruh terhadap sikap 
konsumen. Variabel gaya hidup berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
Variabel harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Variabel sikap 
konsumen berpengaruh  terhadap keputusan pembelian, sedangkan variabel gaya 
hidup berpengaruh terhadap keputusan pembelian melalui sikap konsumen 
(pengaruh tidak langsung). Dan variabel harga tidak berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian melalui sikap konsumen (pengaruh tidak langsung). 
Kata kunci : Gaya Hidup, Harga, Sikap Konsumen, Keputusan Pembelian. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
1.1 Latar Belakang Masalah 
Perkembangan usaha di Indonesia sekarang ini berkembang sangat pesat, 
salah satunya perkembangan bisnis kuliner yang sekarang semakin marak di 
Indonesia (Sembiring, Suharyono, & Kusumawati, 2014). Seiring dengan kebutuhan 
dan keinginan konsumen yang semakin meningkat dalam sekmen kuliner, hal ini 
menyebabkan tingkat persaingan di dunia usaha semakin ketat. Sehingga masing-
masing jenis usaha harus bersaing untuk memenangkan persaingan tersebut. 
 Menurut Kotler (2002, 204), keputusan pembelian adalah tindakan dari 
konsumen untuk mau membeli atau tidak terhadap produk. Dari berbagai faktor yang 
mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian suatu produk atau jasa, 
biasanya konsumen selalu mempertimbangkan kualitas, harga dan produk yang sudah 
dikenal oleh masyarakat. Dari definisi tersebut, keputusan pembelian penting untuk 
diperhatikan bagi pemasar karena menjadi salah satu faktor pemasar dalam 
memasarkan produk kepada konsumen. 
 Keputusan pembelian dari pembeli sangat dipengaruhi oleh faktor 
kebudayaan, social, pribadi, dan psikologi dari pembeli. Sebagian besar memang sulit 
untuk dikendalikan oleh pemasar tetapi tetap harus diperhitungkan. (Nugroho J 
Setiadi, 2015 :1). Pemahaman terhadap apa yang sedang dicari atau diinginkan oleh 
konsumen menjadi salah satu perhatian utama  bagi para pemasar. Pemahaman yang 
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mendalam mengenai konsumen akan memungkinkan pemasar dapat mempengaruhi 
proses keputusan konsumen, sehingga mau membeli apa yang ditawarkan oleh 
pemasar (Sumarwan, 2015 : 76). 
 Menurut Setiadi, (2003: 214) Sikap disebut juga sebagai konsep yang 
paling khusus dan sangat dibutuhkan dalam psikologis sosial kontemporer. Sikap 
juga merupakan salah satu konsep yang paling penting yang digunakan pemasar 
untuk memahami konsumen. Sikap konsumen erat kaitannya dengan keputusan 
pembelian konsumen dalam memutuskan untuk membeli produk atau jasa yang 
ditawarkanoleh pemasar. 
 Salah satu faktor yang perlu di perhatikan oleh pemasar dalam keputusan 
pembelian adalah faktor gaya hidup yang terus mengalami perubahan. Seiring dengan 
berjalannya waktu  gaya hidup akan berubah, sesuai dengan zaman yang ada. 
Berubahnya gaya hidup disebabkan oleh beberapa faktor yang  dibagi menjadi dua 
yaitu faktor internal dan eksternal. Faktor internal meliputi sikap, pengalaman, 
kepribadian, konsep diri, motif dan perspektif. Sedangkan faktor eksternal yang 
mempengaruhi berubahnya gaya hidup yaitu kelompok referensi, keluarga, kelas 
sosial, dan kebudayaan (Kabalmay, 2016) 
 Menurut Mowen dan Minor (2002:282) Gaya Hidup didefinisikan secara 
sederhana sebagai “bagaimana seseorang hidup. Gaya hidup menunjukkan bagaimana 
orang hidup dan bagaimana konsumen membelanjakan uangnya dan bagaimana 
konsumen mengalokasikan waktunya. Hal tersebut menyatakan bahwa salah satu 
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faktor yang dapat mempengaruhi keputusan untuk membeli suatu produk dapat 
dipengaruhi oleh gaya hidup. 
Disamping gaya hidup merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi 
keputusan pembelian konsumen, faktor harga juga mempengaruhi keputusan 
pembelian konsumen. Suatu hal yang lazim bahwa seorang konsumen menginginkan 
produk yang berkualitas dengan harga yang terjangkau, dan inilah mengapa faktor 
harga menjadi penting (Wulansari & Sudarwanto, 2014). Harga dapat diartikan 
sebagai jumlah uang atau aspek lain yang mengandung utilitas atau kegunaan tertentu 
yang diperlukan untuk mendapatkan suatu produk (Tjiptono, 2014: 193). 
Pengamat gaya hidup, Sonny Muchlison menilai masyarakat Indonesia 
memiliki sifat “latah”. Yakni, mengikuti sesuatu yang sedang menjadi tren. Seperti 
hal nya tren mengunjungi di kedai kopi yang sedang booming , membuat masyarakat 
tidak lagi ingin merasakan nikmatnya kopi melainkan lebih kepada mengikuti arus 
tren yang berjaya di masa kini. Hal ini dibuktikan dengan menjamurnya kedai-kedai 
kopi di tengah kota maupun di perbatasan daerah pinggir kota 
(http://diamma.com/2017/11/15). 
 Data International Coffee Organization (ICO) menunjukkan bahwa konsumsi 
kopi Indonesia pada periode 2000-2017 mengalami tren kenaikan. Hal ini dapat 
dilihat dari data yang dibuat oleh International Coffee Organization. 
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Tabel 1.1 
Konsumsi Domestik Kopi di Indonesia 
 
 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
1
 
Konsumsi Nasional  
(dalam 1 bags / bungkus 60kg 
per kapita) 
3.333 
 
3.584 4.042 4.167 4.333 4.500 4.600 
Keterangan : ¹ menunjukkan perkiraan 
Sumber: International Coffee Organization 
 
Dari tabel tersebut yang mengalami kenaikan pada setiap tahunnya 
menunjukkan bahwa konsumsi kopi dalam negeri merupakan pasar yang menarik 
bagi kalangan pengusaha yang masih memberikan prospek dan peluang sekaligus 
menunjukkan adanya kondisi yang kondusif dalam berinvestasi dibidang industri 
kopi. Industri kopi di Indonesia dalam beberapa kurun tahun terakhir terus  bergairah  
dengan semakin bertambah  serta  meningkatnya produksi kopi olahan yang 
dihasilkan oleh industri pengolahan kopi, dan semakin banyaknya Cafe dan Coffee 
Shop di berbagai kota (Kurniawan & Ridlo, 2017) 
Faktor eksternal yang dianggap cukup berpengaruh pada keuntungan sebuah 
bisnis adalah dengan keberadaan pesaing (Freeman, 2005:38). Dengan semakin 
banyaknya persaingan antar coffee shop di kota Solo, tentunya menuntut pelaku usaha 
untuk menciptakan keunggulan-keunggulan pada coffee shop yang dimiliki. Hal ini 
diperkuat dengan semakin banyaknya coffee shop yang ada di Solo Raya. Berikut 
beberapa kedai coffee shop yang ada di Solo Raya: 
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Tabel 1.2 
Daftar Coffee Shop di Solo 
 
NO Nama Coffee Shop 
1 Cold’n Brew 
2 Ngopi Serius 
3 Yellow Truck Coffee 
4 Camp Brown 
5 Lattetude Coffee 
6 Deluckz Coffee 
7 Warkop Monggo 
8 Kopi Joko 
9 Cekopi 
Sumber : https://wejava.id/blog/7-rekomendasi-tempat-ngopi-di-solo/ 
    http://oliswel.com/tempat-ngopi-di-solo/ 
Persaingan yang ketat bisa dilihat dari tabel diatas dengan banyaknya usaha 
sejenis yang bermunculan di kota solo. Dengan menyajikan menu yang sama bahkan 
dengan harga yang hampir serupa membuat setiap coffee shop untuk memiliki 
identitas atau ciri khas tersendiri guna untuk menarik perhatian konsumen.  
Terlepas dari kopi itu sendiri, dewasa ini café dalam hal ini coffee shop 
mengalami pergeseran fungsi. tidak hanya tempat untuk minum kopi, bersantai 
melepas lelah, melainkan juga di jadikan sarana untuk suasana yang lebih serius 
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seperti bertemu rekan bisnis ataupun melakukan pekerjaan, tugas-tugas kuliah bagi 
mahasiswa dan pelajar (Wulansari & Sudarwanto, 2014) 
Kebiasaan sebagian masyarakat tersebut dalam mengisi waktu luang dan 
menghabiskan uangnya dengan minum kopi di kedai kopi sudah menjadi bagian dari 
gaya hidup (Solikatun, Kartono, & Demartoto, 2018). Tidak heran banyak 
bermunculan coffee shop di Solo Raya yang menyajikan keunggulannya masing-
masing. 
Cekopi merupakan jenis usaha yang bergerak dibidang food and beverage, 
Cekopi merupakan coffee shop yang berdiri pada tahun 2008, hal ini menjadikan 
Cekopi salah satu coffee shop tertua di Surakarta. Dengan semakin menjamurnya 
coffee shop yang tentunya menjadi kompetitor Cekopi, tentu saja mempengaruhi 
Cekopi dalam barbagai aspek. 
Persaingan kompetitif dapat berpengaruh besar terhadap profitabilitas 
perusahaan. Ketika persaingan dalam industri meningkat, rata-rata profitabilitas 
perusahaan yang bersaing di industri akan menurun (Citra Lestari & Widayanto, 
2015) Semakin banyak persaingan antar coffee shop, berakibat kepada penjualan 
Cekopi yang mengalami fluktuasi penjualan. Berikut data penjualan dari cekopi 
periode Januari - Desember 2017: 
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Tabel 1.3 
Data Penjualan Cekopi Januari - Desember 2017 
 
No Bulan Penjualan 
(Rp) 
Kenaikan / 
Penurunan (Rp) 
1 Januari 37.000.000 - 
2 Februari 33.000.000 -4.000.000 
3 Maret 38.000.000 5.000.000 
4 April 35.000.000 -3.000.000 
5 Mei 36.000.000 1.000.000 
6 Juni 32.000.000 -4.000.000 
7 Juli 39.000.000 7.000.000 
8 Agustus 35.000.000 -4.000.000 
9 September 33.000.000 -2.000.000 
10 Oktober 30.000.000 -3.000.000 
11 November 30.000.000 - 
12 Desember 35.000.000 5.000.000 
    Sumber : Cekopi Solo, 2017 
Berdasarkan data penjualan diatas, dapat dilihat bahwa Cekopi mengalami 
fluktuasi penjualan. Bisa dilihat dari tabel di atas bahwa pada bulan januari sampai 
bulan juni mengalami kenaikan dan penurunan penjualan. Pada bulan juli mengalami 
kenaikan penjualan yang tertinggi yaitu Rp 7.000.000. Pada bulan agustus, september 
dan oktober mengalami penurunan penjualan. Sedangkan pada bulan november 
terjadi stagnan  dan pada bulan desember kembali mengalami kenaikan penjualan. 
Selain itu peneliti juga menambahkan adanya perbedaan hasil yang ditemukan 
dari penelitian-penelitian terdahulu mengenai gaya hidup. Dimana Penelitian 
terdahulu yang dilakukan oleh Pangestu & Suryoko, (2016). Dengan hasil 
penelitiannya adalah Variabel gaya hidup berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian. Penelitian terdahulu yang lain adalah oleh (Jariah, 2012), dari hasil 
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pengujian menjelaskan bahwa variabel gaya hidup tidak memilki pengaruh secara 
signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh Chaterina, (2016). Hasil dari 
penelitiannya dapat disimpulkan bahwa variabel harga memiliki pengaruh signifikan 
secara individual maupun parsial terhadap keputusan konsumen. Penelitian terdahulu 
yang lain oleh (Suhari, Kamela, & Rosha, 2015), bahwa variabel harga tidak 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan memilih Café Coffee Toffee di Kota 
Padang.  
Penelitian yang dilakukan Suraputra & Warmika, (2017). Hasil penelitiannya 
adalah uji parsial menunjukan bahwa gaya hidup berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap sikap konsumen pada sepeda motor sport Honda di Kota Denpasar. 
Penelitian yang dilakukan Refna, Yuhelmi, & Yuliviona, n.d. Dengan hasil 
penelitiannya adalah berdasarkan hasil pengujian ditemukan bahwa harga 
berpengaruh signifikan posistif  terhadap sikap konsumen pada sepeda motor merek 
Honda di Kota Padang.  
Dalam penelitian yang dilakukan oleh Usvita, (2013). Dari hasil penelitian 
diketahui bahwa variabel iklan dan sikap konsumen berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian.  
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Perusahaan perlu menganalisis kelebihan dan kekurangan dari pemasaran 
yang sudah di jalankan oleh perusahaan, demi tercapainya aktifitas pemasaran yaitu 
untuk bertahan ataupun untuk memenangkan persaingan bisnis. Pemilihan strategi 
yang tepat perlu diperhatikan oleh perusahaan seperti memperhatikan gaya hidup 
zaman sekarang dan harga yang relatif dibandingkan dengan pesaing. 
Berdasarkan latar belakang diatas, peneliti tertarik untuk mengambil judul : 
Pengaruh Gaya Hidup dan Harga terhadap Keputusan Pembelian di Coffee Shop 
Cekopi Solo Menggunakan Variabel Intervening Sikap Konsumen. 
1.2 Identifikasi Masalah 
Berdasarkan penjelasan latar belakang masalah yang telah diuraikan, ada 
beberapa masalah yang muncul sebagai fenomena bisnis yang semakin berkembang 
dewasa ini. Permasalahan yang muncul maka dapat diidentifikasi sebagai berikut: 
1. Semakin banyaknya pesaing yang menawarkan berbagai keunggulan cafe atau 
coffee shop nya. Hal ini akan membuat setiap orang memiliki kepercayaan dan 
kepuasan yang berbeda-beda yang nantinya akan menjadi pertimbangan bagi 
konsumen dalam menentukan sikap dan memutuskan melakukan pembelian 
produk yang ditawarkan.. 
2. Hasil penelitian terdahulu mengenai beberapa faktor yang dapat mempengaruhi 
keputusan pembelian, terutama pada variabel gaya hidup, harga, dan sikap 
konsumen. 
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1.3 Batasan Masalah  
Agar penelitian ini dapat dilakukan lebih mendalam maka penulis memandang 
permasalahan penelitian yang diangkat perlu dibatasi variabelnya. Oleh karena itu, 
penulis membatasi diri hanya berkaitan dengan ”Pengaruh Gaya Hidup dan Harga 
terhadap Keputusan Pembelian di Coffee Shop Cekopi Menggunakan Variabel 
Intervening Sikap Konsumen” 
1.4 Rumusan Masalah 
 Berdasarkan latar belakang, identifikasi, dan batasan masalah, maka 
pertanyaan penelitian ini adalah sebagai berikut 
1. Apakah terdapat pengaruh gaya hidup terhadap sikap konsumen di Coffee Shop 
Cekopi ?  
2. Apakah terdapat pengaruh harga terhadap sikap konsumen di Coffee Shop Cekopi 
? 
3. Apakah terdapat pengaruh gaya hidup terhadap keputusan pembelian di Coffee 
Shop Cekopi ? 
4. Apakah terdapat pengaruh harga terhadap keputusan pembelian di Coffee Shop 
Cekopi ? 
5. Apakah terdapat pengaruh sikap konsumen terhadap keputusan pembelian di 
Coffee Shop Cekopi ? 
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1.5 Tujuan Penelitian 
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui keputusan pembelian dan 
mengidentifikasi faktor yang mempengaruhinya terhadap konsumen Coffee Shop 
Cekopi. Adapun tujuan yang diharapkan dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Untuk menganalisis pengaruh gaya hidup terhadap sikap konsumen di Coffee Shop 
Cekopi Solo 
2. Untuk menganalisis pengaruh harga terhadap sikap konsumen di Coffee Shop 
Cekopi Solo Solo 
3. Untuk menganalisis pengaruh gaya hidup terhadap keputusan pembelian di Coffee 
Shop Cekopi Solo 
4. Untuk menganalisis pengaruh harga terhadap keputusan pembelian di Coffee Shop 
Cekopi Solo 
5. Untuk menganalisis sikap konsumen terhadap keputusan pembelian di Coffee Shop 
Cekopi Solo 
1.6 Manfaat Penelitian 
 Hasil penelitian ini diharapkan berguna bagi banyak pihak terutama yang 
tekait dalam penelitian ini , diantaranya adalah:  
1. Bagi Perusahaan 
Penelitian ini diharapkan mampu memberikan tambahan informasi kepada 
perusahaan dalam hal seberapa besar pengaruh dari gaya hidup dan harga terhadap 
keputusan pembelian pada Coffe Shop Cekopi. Sehingga dapat menjadi masukan 
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dan bahan pertimbangan dalam menentukan strategi pemasaran perusahaan di 
waktu mendatang. 
2. Bagi Akademisi 
Penelitian ini diharapkan mampu memberikan kontribusi dan tambahan referensi 
kepada kalangan akademik, terutama mahasiswa yang akan melakukan penelitian 
dalam hal pemasaran. 
3. Bagi Penulis 
Diharapkan dapat menambah wawasan dan pengetahuan tentang pengaruh gaya 
hidup dan harga terhadap keputusan pembelian menggunakan variabel intervening 
sikap konsumen serta membandingkan teori yang dipelajari dengan fakta yang ada 
di lapangan.  
1.7 Jadwal Penelitian 
 Terlampir 
1.8 Sistematika Penulisan Skripsi 
BAB I. PENDAHULUAN 
Merupakan bab pendahuluan yang menjadi pengantar dalam menjelaskan 
mengapa penelitian ini menarik untuk diteliti, apa yang diteliti, dan untuk apa 
penelitian dilakukan. Pada bab ini diuraikan mengenai latar belakang masalah, 
identifikasi masalah, batasan masalah, perumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat 
penelitian, serta sistematika penulisan skripsi.  
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BAB II. LANDASAN TEORI 
Merupakan landasan teori. Landasan teori berisi tentang teori-teori sumber 
terbentuknya hipotesis juga sebagai acuan untuk melakukan penelitian. Bab ini akan 
mengemukakan tentang kajian teori, hasil penelitian yang relevan, kerangka berfikir, 
dan hipotesis.  
BAB III. METODE PENELITIAN  
Metode penelitian yang menjelaskan metode serta variabel yang digunakan 
dalam penelitian. Dalam bab ini akan dikemukakan tentang waktu dan wilayah 
penelitian, jenis penelitian, populasi, sampel, teknik pengambilan sampel, data dan 
sumber data, teknik pengumpulan data, variabel penelitian, definisi operasional 
variabel, dan teknik analisis data. 
BAB IV. ANALISIS DAN PEMBAHASAN  
Berisikan analisis data dan pembahasan. Bab ini menjelaskan mengenai 
gambaran umum penelitian, pengujian dari hasil analisis data dan pembahasan hasil 
analisis data (pembuktian hipotesis).  
BAB V. PENUTUP  
Merupakan bab penutup yang merupakan bab terakhir dan penutup dari 
penulisan skripsi ini. Dalam bab ini diungkapkan tentang kesimpulan yang diperoleh 
dari hasil penulisan skripsi ini, keterbatasan penelitian dan saran-saran untuk 
akademisi dan praktisi. 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
2.1    Kajian Teori 
2.1.1 Perilaku Konsumen 
Perilaku konsumen menurut Mowen and Minor (2002:6) di definisikan 
sebagai studi tentang unit pembelian (buying units) dan proses pertukaran yang 
melibatkan perolehan, konsumsi, dan pembuangan barang, jasa, pengalaman, serta 
ide-ide. Dari definisi tersebut mengandung beberapa konsep penting seperti 
pertukaran dimana sumber daya ditransfer di antara kedua belah pihak. Konsep 
selanjutnya adalah unit pembelian (buying units) hal ini karena pembelian dilakukan 
oleh kelompok maupun individu. 
Sedangkan menurut Setiadi (2003:3) Perilaku konsumen merupakan 
interaksi dinamis antara afeksi dan kognisi, perilaku, dan lingkungannya dimana 
manusia melakukan kegiatan pertukaran dalam hidup mereka. dari definisi tersebut 
terdapat 3 (tiga) ide penting yaitu, perilaku konsumen adalah dinamis, hal tersebut 
melibatkan interaksi antara afeksi dan kognisi, perilaku dan kejadian di sekitar, serta 
hal tersebut melibatkan pertukaran. 
Keputusan pembelian dari pembeli sangat dipengaruhi oleh faktor 
kebudayaan, social, pribadi, dan psikologi dari pembeli. Sebagian besar memang sulit 
untuk dikendalikan oleh pemasar tetapi tetap harus diperhitungkan.(Setiadi, 2015: 1). 
Berikut faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen  : 
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1. Faktor-faktor Kebudayaan 
a. Kebudayaan, merupakan faktor penentu yang paling dasar dari keinginan dan 
perilaku seseorang.  
b. Subbudaya, setiap kebudayaan terdiri dari sub-budaya yang lebih kecil yang 
meberikan identifikasi dan sosialisasi yang lebih spesifik untukpara 
anggotanya. Dapat dibedakan menjadi empat jenis : kelompok nasionalisme, 
kelompok keagamaan, kelompok ras, dan area geografis. 
c. Kelas Sosial, kelas-kelas sosial adalah kelompok yang relative homogeny dan 
bertahan lama dalam suatu masyarakat, yang tersusun dalam hierarki dan 
mempunyai nilai, minat, dan perilaku yang serupa. 
2. Faktor-faktor Sosial 
a. Kelompok referensi, yaitu seseorang terdiri dari seluruh kelompok yang 
mempunyai pengaruh langsung maupun tidak langsung terhadap sikap atau 
perilaku seseorang. 
b. Keluarga, keluarga orientasi, merupakan orang tua seseorang, dariorang tualah 
seseorang mendapatkan pandangan tentang agama, politik, ekonomi, dan 
merasakan ambisi pribadi nilai atau harga diri dan cinta. Keluarga Prokreasi, 
yaitu pasangan hidup anak-anak seseorang keluarga merupakan organisasi 
pembeli konsumen paling penting dalam suatu masyarakat. 
c. Peran dan status,seseorang umumnya berpartisipasi dalam kelompok selama 
hidupnya keluarga, klub, organisasi. Posisi seseorang dalam setiap kelompok 
dapat diidentifikasikan dalam peran dan status.  
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3. Faktor Pribadi 
a. Umur dan tahapan dalam siklus hidup, yaitu Orang-orang dewasa biasanya 
mengalami perubahan atau transformasi tertentu pada saat mereka menjalani 
hidupnya. 
b. Pekerjaan, Para pemasar berusaha mengidentifikasi kelompok-kelompok 
kerjayang memililiki minat di atas rata-rata terhadap produk dan jasa tertentu. 
c. Keadaan ekonomi, Yang dimaksud adalah pendapatan yang dapat dibelanjakan 
dan kemampuan untuk meminjam dan sikap terhadap mengeluarkan lawan 
menabung. 
d. Gaya Hidup, Ialah pola hidup didunia yang diekspresikan oleh kegiatan, minat 
dan pendapat seseorang. 
e. Kepribadian dan konsep diri, yaitu karakteristik psikologis yang berbeda dari 
setiap orang yang memadndang responnya terhadap lingkungan yang relatif 
konsisten. 
4. Faktor-Faktor Psikologis 
a. Motivasi, Beberapa kebutuhan bersifat biogenic, kebutuhan ini timbul dari 
suatukeadaan fisiologis tertentu, seperti rasa lapar, rasa haus, rasa tidak 
nyaman. 
b. Persepsi, Didefinisikan sebagai proses dimana seseorang memilih, 
mengorganisasikan, mengartikan masukan informasiuntuk menciptakan suatu 
gambaran yang berarti dari dunia ini. 
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2.1.2 Keputusan Pembelian 
 Keputusan membeli seseorang merupakan hasil suatu hubungan yang saling 
mempengaruhi dan yang rumit antara faktor-faktor budaya, sosial, pribadi dan 
psikologi. Proses pengambilan keputusan pembelian yang rumit saling melibatkan 
beberapa keputusan. Suatu keputusan melibatkan pilihan diantara dua atau lebih 
tindakan (Setiadi, 2015: 14).  
 Setiadi (2003: 256) menyatakan bahwa perilaku konsumen adalah tindakan 
yang langsung terlibat dalam mendapatkan, mengkonsumsi dan menghabiskan 
produk atau jasa, termasuk proses keputusan yang mendahului dan menyusuli 
tindakkan ini. Pengambilan keputusan merupakan suatu kegiatan individu yang 
secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang yang 
ditawarkan. 
Menurut Setiadi (2003: 15) tahap-tahap proses pengambilan keputusan 
pembeliandiuraikan sebagai berikut: 
1. Pengenalan masalah 
Proses membeli diawali saat pembeli menyadari adanya masalah kebutuhan. 
Kebutuhan ini dapat disebabkan oleh rangsangan internal dalam kasus pertama dari 
kebutuhan normal seseorang, yaitu rasa lapar, dahaga,atau seks meningkat hinbgga 
suatu tingkat tertentu dan berubah menjadi dorongan. Suatu kebutuhan dapat timbul 
karena disebabkan rangsangan eksternal seseorang yang melewati sebuah toko roti 
dan elihat roti yang baru selesai dibakar dapat merangsang rasa laparnya.  
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2. Pencarian Informasi 
Seorang konsumen yang mulai timbul minatnya akan terdorong untuk 
mencari informasi lebih banyak. Dapat dibedakan menjadi dua tingkat, yaitu keadaan 
tingkat pencarian informasi yang sedang-sedang saja yang disebut perhatian yang 
meningkat. Proses mencari informasi secara aktif dimana ia mencari bahan-bahan 
bacaan, menelpon temannya dan melakukan kegiatan untuk mempelajari yang lain. 
3. Evaluasi alternatif  
Tidak ada proses evaluasi yang sederhana dan tunggal yang digunakan oleh 
konsumen atau bahkan oleh satu konsumen pada seluruh situasi membeli. Ada 
beberapa proses evaluasi keputusan, kebanyakan model dari proses evaluasi 
konsumen sekarang bersifat kognitif, yaitu pembentukan nilai terhadap produk 
terutama pada pertimbangan yang sadar dan rasional. 
4. Keputusan membeli 
Pada tahap evaluasi, konsumen membentuk preferensi terhadap merek-merek 
yang terdapat pada perangkat pilihan. Konsumen mungkin juga membentuk tujuan 
membeli untuk merek yang paling disukai. Walaupun demikian, dua faktor dapat 
mempengaruhi tujuan membeli dan keputusan membeli. 
5. Perilaku pascapembelian 
Sesudah pembelian terhadap suatu produk yang dilakukan konsumen akan 
mengalami beberapa tingkat kepuasan atau ketidakpuasan. Konsumen juga akan 
terlibat dalam tindakan sesudah pembelian dan penggunaan produk yang akan 
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menarik minat pemasar. Pekerjaan pemasar tidak akan berakhir pada saat suatu 
produk dibeli, tetapi akan terus berlangsung hingga periode sesudah pembelian 
2.1.3 Sikap Konsumen 
 Setiadi, (2003: 214) Sikap disebut juga sebagai konsep yang paling khusus 
dan sangat dibutuhkan dalam psikologis sosial kontemporer. Sikap juga merupakan 
salah satu konsep yang paling penting yang digunakan pemasar untuk memahami 
konsumen. 
 Dari pendapat diatas dapat disimpulkan bahwa sikap merupakan konsep yang 
paling dibutuhkan dalam pembentukan psikologis dan suatu konsep yang penting 
yang digunakan dalam memahami konsumen. Setiadi (2015: 145) mengklsifikasikan 
empat fungsi sikap yaitu : 
a. Fungsi Utilitarian  
Merupakan fungsi yang berhubungan dengan prinsip-prinsip dasar 
imbalan dan hukuman. Konsumen mengembangkan beberapa sikap terhadap 
produk atas dasar apakah suatu produk memberikan suatu kepuasan atau 
kekecewaan. 
b. Fungsi ekspresi nilai 
Konsumen mengembangkan sikap terhadap suatu erek produk bukan 
didasarkan atas manfaat produk itu, tetapi lebih didasarkan atas kemampuan 
merek produk itu mengekspresikan nilai-nilai yang ada pada dirinya. 
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c. Fungsi mempertahankan ego 
Sikap yang dikembangkan oleh konsumen cenderung untuk 
melindunginya dari tantangan eksternal maupun perasaan internal, sehingga 
membentuk fungsi mempertahankan ego. 
d. Fungsi pengetahuan 
Sikap membantu konsumen mengorganisasi informasi yang begitu 
banyak yang setiap hari dipaparkan pada dirinya. Fumgsi pengetahuan dapat 
membantu konsumen mengurangi ketidakpastian dan kebingungan dalam 
memilah-milah informasi yang relevan dan tidak relevan dengan kebutuhannya. 
1. Kognitif 
Sumarwan, (2015: 165) kognitif adalah pengetahuan dan persepsi konsumen , 
yang diperoleh melalui pengalaman dengan suatu objek sikap dan informasi dari 
berbagai sumber. Kognitif juga sering disebut sebagai pengetahuan dan kepercayaan 
konsumen. Kognitif berkaitan dengan pikiran seseorang, apa yang dipikirkan 
konsumen. Kognitif bersifat rasional dan masuk akal (Sangadji & Sopiah, 2013: 166) 
Komponen kognitif dari sikap menggambarkan pengetahuan dan persepsi 
terhadap suatu objek sikap. Pengetahuan dan persepsi tersebut diperoleh melalui 
pengalaman langsung dari objek sikap tersebut dan informasi dari berbagai sumber 
lainnya. Pengetahuan dan persepsi tersebut biasanya berbentuk kepercayaan, artinya 
konsumen mempercayai bahwa suatu objek sikap memiliki berbagai atribut dan 
perilaku yang spesifik akan engarahkan kepadahasilyang spesifik. (Sumarwan, 
2015:175)   
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2. Afektif 
Menurut Peter & Olson, (2014) menyatakan bahwa afeksi merupakan 
tanggapan internal psikologis yang dimiliki oleh konsumen terhadap rangsangan 
lingkungan dan kejadian yang berlangsung. Afeksi melibatkan perasaan. Sedangkan 
menurut Mowen & Minor, (2002: 168) afeksi adalah fenomena kelas mental yang 
secara unik dikarakteristikkan oleh pengalaman yang disadari, yaitu keadaaan 
perasaan subjektif, yang biasanya muncul bersama sama dengan emosi dan suasana 
hati.  
Dari dua pendapat tersebut dapat disimpulkan bahwa afeksi adalah tanggapan 
konsumen terhadap suatu rangsangan yang berasal dari lingkungan yang melibatkan 
perasaan. Peter & Olson, (2014) menyatakan bahwa orang dapat mengalami empat 
jenis tanggapan afektif, yaitu emosi, perasaan tertentu, suasana hati dan perasaan 
tertentu dan evaluasi. 
Komponen afektif menggambarkan perasaan dan emosi seseorang terhadap 
suatu produk atau merek. Perasaan dan emosi tersebut merupakan evaluasi enyeluruh 
terhadap objek sikap produk atau merek. Afektif menggunakan penilaian konsumen 
kepadasuatu produk apakah baik atau buruk, disukai atau tidak disukai. Perasaan 
daneosi seseorang tersebut terutaa ditujukan kepada produk secara keseluruhan, 
bukan perasaan dan emosi kepada atribut-atribut yang dimiliki produk. (Sumarwan, 
2015:176) 
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2.1.4 Konsep Gaya Hidup 
1. Definisi Gaya hidup  
Menurut Setiadi (2003: 148) Gaya hidup pada dasarnya merupakan suatu 
perilaku yang mencerminkan masalah apa yang sebenarnya yang ada di dalam alam 
pikir pelanggan yang cenderung berbaur dengan berbagai hal yang terkait dengan 
masalah emosi dan psikologis konsumen. Gaya hidup suatu masyarakat akan berbeda 
dengan masyarakat lainnya. Bahkan dari masa kemasa gaya hidup suatu individu dan 
kelompok masyarakat tertentu akan bergerak dinamis. 
Menurut Prasetijo & Ihalauw, (2005: 56) mendefinisikan sebagai mana 
seseorang hidup (how one lives) termasuk bagaimana seseorang menggunakan 
uangnya, bagaimana ia mengalokasikan waktunya, dan sebagainya. Dari pendapat-
pendapat diatas dapat diambil kesimpulan bahwa bagaimana seseorang beraktivitas 
dengan menggunakan minat, pendapat, dan waktu guna menggunakan uangnya 
terkait dengan masalah emosi dan psikologisnya. 
2. Dimensi Gaya Hidup Psikografis AIO 
Dalam praktiknya, psikografis dipergunakan untuk mengukur gaya hidup 
konsumen dengan menganalisis aktivitas, minat dan opini. Tujuan psikografis 
biasanya untuk aplikasi dasar,yaitu untuk menguraikan segmen konsumen yang 
nantinya akan membantu mencapai dan meahami konsumennya. Studi psikografis 
biasanya mencakup pertanyaan-pertanyaan yg dirancang untuk menilai gaya hidup 
pasar target, karakteristik kepribadian dan karakteristik demografi. (Mowen and 
Minor, 2002: 283) 
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Sedangkan Setiadi (2003:149) Gaya hidup akan berkembang pada masing-
masing dimensi yaitu : 
a. Aktivitas, yang meliputi bekerja, hobi, peristiwa sosial, liburan, hiburan, 
anggota klub, komunitas, belanja, dan olahraga. 
b. Interests, yang meliputi keluarga, rumah, pekerjaan, komunitas, rekreasi, 
pakaian, makanan, media, prestasi. 
c. Opini, yang meliputi diri mereka sendiri, masalah-masalah sosial, politik, 
bisnis, ekonomi, pendidikan, produk, masa depan, budaya. 
2.1.5 Harga 
Menurut Tjiptono, (2014: 193) Harga dapat diartikan sebagai jumlah uang 
atau aspek lain yang mengandung utilitas atau kegunaan tertentu yang diperlukan 
untuk mendapatkan suatu produk. Sedangkan menurut Budianto, (2015: 256) harga 
merupakan sejumlah uang sebagai alat tukar untuk memperoleh produk dan jasa. Dari 
pendapat diatas dapat disimpulkan bahwa harga merupakan sejumlah uang atau aspek 
alat tukar dan mengandung kegunaan untuk mendapatkan suatu produk. 
Beberapa hal yang diperhatikan dalam penetapan harga menurut (Budianto, 
2015: 259) : 
1. Persepsi nilai oleh pelanggan. 
2. Pertimbangan internal dan eksternal misalnya: strategi, tujuan dan bauran 
pemasaran, kondisi dan permintaan pasar,strategi dan harga dari pesaing. 
3. Biaya-biaya produksi, misalnya biaya tetap dan biaya variabel. 
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Penetapan harga menjadi sangat penting karena konsumen sangat sensitif 
dengan harga produk yang ingin mereka beli. Menurut Tjiptono, (1998: 152)tujuan 
penetapan harga  adalah sebagai berikut: 
1. Tujuan berorientasi pada laba  
Tujuan ini dikenal dengan istilah maksimisasi laba. Dalam era 
persaingan global yang kondisinya sangat kompleks dan banyak variabel yang 
berpengaruh terhadap daya saing setiap perusahaan, maksimisasi laba sangat 
sulit dicapai, karena sukar sekali untuk dapat memperkirakan secara akurat 
jumlah penjualan yang dapat dicapai pada tingkat harga tertentu. 
2. Tujuan berorientasi pada volume 
Perusahaan menetapkan harganya berdasarkan tujuan yang 
berorientasi pada volume tertentu atau biasa dikenal dengan istilah volume 
pricing objectives. 
3. Tujuan berorientasi pada citra 
Citra suatu perusahaan dapat dibentuk melalui strategi penetapan 
harga. Perusahaan dapat menetapkan harga tinggi untuk membentuk atau 
mempertahankan citra prestisius. Sementara itu harga rendah dapat digunakan 
untuk membentuk citra nilai tertentu. 
4. Tujuan stabilisasi harga 
Tujuan stabilisasi dilakukan dengan jalan menetapkan harga untuk 
mempertahankan hubungan yang stabil antara harga suatu perusahaan dan 
harga pemimpin industri. 
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5. Tujuan-tujuan lainnya 
Harga dapat pula ditetapkan dengan tujuan mencegah masuknya 
pesaing, mempertahankan loyalitas pelanggan, mendukung penjualan ulang, 
atau menghindari campur tangan pemerintah. 
 
2.2 Penelitian terdahulu 
Variabel Peneliti, metode, 
dan sampel 
Hasil penelitian 
Pengaruh Kualitas 
Produk, Lokasi 
dan Harga 
Terhadap 
Keputusan 
Pembelian 
Pada Cafe Bima 
Bandung 
Tulungagung 
Fadilah, (2017), 
metode analisis 
regresi berganda 
(Multiple 
regresional 
analysis) dengan 
program SPSS 
versi 23. Sampel 
sebanyak 100 
Kualitas produk, lokasi dan harga 
secara parsial berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian pada 
“Cafe Bima” Bandung Tulungagung.  
Variabel kualiatas produk, lokasi dan 
harga secara simultan berpengaruh 
terhadap Keputusan Pembelian pada 
“Cafe Bima” Bandung. 
 
Pengaruh Gaya 
Hidup (Lifestyle) 
dan Harga 
Terhadap 
Keputusan 
Pembelian 
Peacockoffie 
Semarang 
Pangestu & 
Suryoko (2016), 
Sampel sebanyak 
200 
Gaya Hidup berpengaruh signifikan 
terhadap Keputusan Pembelian, 
dengan nilai t hitung (3,146) > t tabel 
(1,652).  
Harga berpengaruh signifikan 
terhadap Keputusan Pembelian, 
dengan nilai t hitung (6,857) > t tabel 
(1,562).  
Gaya Hidup dan Harga berpengaruh 
signifikan secara simultan terhadap 
Keputusan Pembelian, dengan nilai F 
hitung (23,938) > F tabel (3,04). 
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Variabel Peneliti, metode, 
dan sampel 
Hasil penelitian 
Pengaruh Gaya 
Hidup dan Harga 
Terhadap 
Keputusan 
Pembelian 
E’chick                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                          
Chaterina (2016), 
metode analisis 
regresi berganda, 
sampel sebanyak 
61 
Nilai signifikansi uji t variabel gaya 
hidup adalah sebesar 0,006 (sig < 
0,05). Berdasarkan data tersebut, 
dapat disimpulkan bahwa variabel 
gaya hidup (𝑋1) memiliki pengaruh 
signifikan secara individual maupun
parsial terhadap keputusan pembelian 
(Y) konsumen E’chick,  
Berdasarkan nilai uji t variabel harga, 
didapati nilainya sebesar 0,001 (sig < 
0,05). Sehingga dapat disimpulkan 
bahwa variabel harga (𝑋2) memiliki 
pengaruh signifikan secara individual 
maupun parsial terhadap keputusan 
pembelian (Y) konsumen E’chick, 
Pengaruh Atribut 
Produk dan Harga 
Terhadap Sikap 
Konsumen Pada 
Sepeda Motor 
Merek Honda di 
Kota Padang  
 
Refna, Yuhelmi, 
& Yuliviona, 
(2016), Sampel 
sebanyak 138 
Berdasarkan hasil pengujian hipotesis 
pertama ditemukan bahwa atribut 
produk berpengaruh signifikan positif 
terhadap sikap konsumen pada sepeda 
motor merek Honda di Kota Padang. 
Berdasarkan hasil pengujian hipotesis 
kedua ditemukan bahwa harga 
berpengaruh signifikan posistif 
terhadap sikap konsumen pada sepeda 
motor merek Honda di Kota Padang. 
Pengaruh Gaya 
Hidup Terhadap 
Niat Pembelian 
Sepeda Motor 
Sport Honda yang 
Dimediasi oleh 
Sikap 
Suraputra dan 
Warmika (2017), 
Sampel sebanyak 
100 
Hasil uji parsial menunjukan bahwa 
gaya hidup berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap niat pembelian 
pada sepeda motor sport Honda di 
Kota Denpasar. 
Hasil uji parsial menunjukan bahwa 
gaya hidup berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap sikap konsumen 
pada sepeda motor sport Honda di 
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Variabel Peneliti, metode, 
dan sampel 
Hasil penelitian 
Kota Denpasar. 
Hasil uji parsial menunjukan bahwa 
sikap konsumen berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap niat 
pembelian pada sepeda motor sport  
Pengaruh Iklan 
dan sikap 
konsumen 
terhadap 
keputusan 
Pembelian Cream 
Wajah Pond’s 
pada mahasiswi 
STIE YAPPAS 
Usvita, (2013) 
Sampel sebanyak 
100 
Dari hasil penelitian diketahui bahwa 
variabel iklan dan sikap konsumen 
berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian cream wajah Pond’s pada 
mahasiswi Sekolah Tinggi Ilmu 
Ekonomi Yayasan Pendidikan 
Pasaman.  
 
 
2.3 Kerangka Teori 
Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh gaya hidup dan harga 
terhadap keputusan pembelian.dengan pendekatan sikap konsumen. 
Gambar 2.1 
Kerangka Berfikir 
  
 
 
 
 
 
Keputusan 
Pembelian (Y2) 
Sikap Konsumen 
(Y1) 
Harga (X2) 
Gaya Hidup (X1) 
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Kerangka pemikiran di atas menjelaskan bahwa penelitian ini melihat pengaruh 
dari variabel gaya hidup, harga dan atribut produk sebagai variabel independen (X) 
terhadap sikap konsumen sebagai variabel (Y1) keputusan pembelian sebagai variabel 
dependen (Y2). 
2.4 Hipotesis 
Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap suatu masalah yang akan 
diteliti, dimana kebenarannya masih harus dilakukan pengujian atau dibuktikan 
kebenarannya. Hipotesis merupakan suatu untuk mencari fakta yang harus 
dikumpulkan. 
Menurut Prasetijo & Ihalauw, (2005: 56) mendefinisikan sebagai mana 
seseorang hidup (how one lives) termasuk bagaimana seseorang menggunakan 
uangnya, bagaimana ia mengalokasikan waktunya, dan sebagainya. 
Dalam penelitian Suraputra dan Warmika (2017), Hasil uji parsial menunjukan 
bahwa gaya hidup berpengaruh positif dan signifikan terhadap sikap konsumen pada 
sepeda motor sport Honda di Kota Denpasar. 
H1 : Gaya hidup memiliki pengaruh signifikan terhadap sikap konsumen 
Harga menjadi salah satu faktor yang menentukan ketika konsumen akan 
melakukan keputusan pembelian. Penelitian yang dilakukan oleh Refna, Yuhelmi, & 
Yuliviona, (2016), Berdasarkan hasil pengujian ditemukan bahwa atribut produk dan 
harga berpengaruh signifikan positif terhadap sikap konsumen pada sepeda motor 
merek Honda di Kota Padang. 
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H2 : Harga memiliki pengaruh signifikan terhadap sikap konsumen 
Menurut Setiadi (2003:148) Gaya hidup pada dasarnya merupakan suatu 
perilaku yang mencerminkan masalah apa yang sebenarnya yang ada di dalam alam 
pikir pelanggan yang cenderung berbaur dengan berbagai hal yang terkait dengan 
masalah emosi dan psikologis konsumen.  
Dalam penelitian Pangestu & Suryoko (2016) yang berjudul Pengaruh Gaya 
Hidup (Lifestyle) dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Peacockoffie Semarang, 
gaya hidup dan harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.  
H3 : Gaya hidup memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
 Menurut Tjiptono, (2014: 193) Harga dapat diartikan sebagai jumlah uang 
atau aspek lain yang mengandung utilitas atau kegunaan tertentu yang diperlukan 
untuk mendapatkan suatu produk Dalam penelitian Chaterina (2016) yang berjudul 
Pengaruh Gaya Hidup dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian E’chick. Hasil 
penelitian variabel gaya hidup dan harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                
H4 : Harga memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
 Setiadi, (2003: 214) Sikap disebut juga sebagai konsep yang paling khusus 
dan sangat dibutuhkan dalam psikologis sosial kontemporer. Sikap juga merupakan 
salah satu konsep yang paling penting yang digunakan pemasar untuk memahami 
konsumen. Penelitian yang dilakukan oleh Usvita, (2013). Dari hasil penelitian 
diketahui bahwa variabel iklan dan sikap konsumen berpengaruh terhadap keputusan 
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pembelian cream wajah Pond’s pada mahasiswi Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi 
Yayasan Pendidikan Pasaman.   
H5 : Sikap konsumen memilliki pengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
3.1 Waktu dan Wilayah Penelitian  
Waktu penelitian yang direncanakan oleh peneliti mulai dari penyusunan 
proposal sampai tersusunnya laporan penelitian yaitu dari bulan Maret 2018 sampai 
selesai. Penelitian ini dilakukan di wilayah Solo. 
3.2 Jenis penelitian 
Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian 
deskriptif kuantitatif. Menurut Sugiyono (2015: 7), metode kuantitatif merupakan 
penelitian berupa angka-angka dan analisis menggunakan statistik. 
3.3 Populasi, Sampel, Teknik Pengambilan Sampel 
3.3.1 Populasi 
Menurut Sugiyono (2015: 80), populasi adalah wilayah generalisasi yang 
terdiri atas: obyek atau subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu 
yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. 
Dalam penelitian ini populasi yang digunakan adalah konsumen yang pernah 
melakukan transaksi pembelian pada Coffe Shop Cekopi. 
3.3.2 Sampel  
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 
populasi tersebut. Jika populasi besar dan terbatasnya dana, tenaga, dan waktu maka 
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yang harus dilakukan oleh seorang peneliti adalah menggunakan teknik sampel 
dengan syarat sampel yang diambil dari populasi tersebut harus benar-benar 
representatif atau dapat mewakili (Sugiyono, 2015: 81). 
Karena ukuran jumlah populasinya cukup luas dan  tidak diketahui secara 
pasti, maka untuk analisis regresi dalam menentukan ukuran sampel penelitian dari 
populasi tersebut, menurut Purba dalam Sulistiyanto, (2015) jumlah sampel minimum 
ditentukan dengan rumus : 
n = Z
2
 : 4(Moe)
2
 
n =1,96
2
 : 4(0,10)
2
 
   = 96,04  
Dimana: 
n = Jumlah sampel 
Z = Tingkat distribusi normal pada taraf signifikan 5% = 1,96 
Moe = Margin of eror max, yaitu tingkat kesalahan maksimum pengambilan sampel 
yang masih dapat ditoleransi atau yang diinginkan, disini ditetapkan 10% 
atau 0,10 
Berdasarkan hasil perhitungan diatas, maka jumlah sampel yang akan 
digunakan sebanyak 96,04 yang dibulatkan menjadi 96 dan untuk memudahkan 
penelitian dibulatkan menjadi 100 responden. Dengan demikian bahwa penelitian ini 
menggunakan 100 konsumen yang membeli produk Cekopi. 
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3.3.3 Teknik Pengambilan Sampel 
Teknik sampling adalah merupakan teknik pengambilan sampel. Untuk 
menentukan sampel yang akan digunakan dalam penelitian, terdapat berbagai teknik 
sampling yang digunakan (Sugiyono, 2015: 81). Dalam penelitian ini sampel diambil 
dengan teknik non-probability sampling, yaitu teknik yang tidak memberi peluang / 
kesempatan sama bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk dipilih sebagai 
sampel (Sugiyono, 2015: 84). 
Sedangkan teknik pemilihan sampel non-probability samplingnya 
menggunakan teknik puposive sampling. Puposive sampling adalah teknik penentuan 
sampel dengan pertimbangan tertentu. Alasan menggunakan teknik purposive 
sampling adalah karena tidak semua sampel memiliki kriteria yang sesuai dengan 
yang telah penulis lakukan. Oleh karena itu, penulis memilih teknik purposive 
sampling dengan menetapkan pertimbangan-pertimbangan atau kriteria-kriteria 
tertentu yang harus dipenuhi oleh sampel-sampel yang digunakan dalam penelitian ini 
(Sugiyono, 2015: 85) 
3.4 Data dan Sumber Data 
3.4.1 Data Primer 
Data primer adalah sumber yang langsung memberikan data kepada peneliti 
(Sugiyono, 2007: 308). Untuk mendapatkan data primer tersebut peneliti 
menggunakan kuesioner. Menurut Sugiyono (2015: 142), kuesioner merupakan 
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teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat 
pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawabnya. 
3.5 Teknik Pengumpulan Data 
Pengumpulan data dilakukan dengan penyebaran kuesioner pada responden 
penelitian, dimana setiap variabel penelitian akan di ukur dengan menggunakan skala 
likert. Skala likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat dan presepsi seseorang 
atau sekelompok orang tentang fenomena sosial. (Sugiyono, 2015:93) 
Dalam penelitian ini menggunakan skala likert, yang menghasilkan jawaban 
sangat tidak setuju – sangat setuju dalam berbagai rentang nilai. 
 Sangat tidak setuju     1 2 3 4 5  Sangat setuju 
3.6 Variabel Penelitian 
1. Independen atau Bebas 
Variabel ini sering disebut sebagai variabel stimulus, prediktor, antecedent. 
Dalam bahasa Indonesia sering disebut sebagai variabel bebas. Variabel bebas adalah 
merupakan variabel yang mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahnnya atau 
timbulnya variabel dependen (Sugiyono, 2015: 39). Dalam penelitian ini variabel 
independen adalah gaya hidup dan harga.  
2. Variabel Dependen atau Terikat 
Variabel dependen sering disebut sebagai variabel output, kriteria, konsekuen. 
Dalam bahasa Indonesia sering disebut sebagai variabel terikat. Variabel terikat 
merupakan variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat, karena adanya 
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variabel bebas (Sugiyono, 2015: 39). Variabel dependen (terikat) dalam penelitian ini 
adalah keputusan pembelian. 
3. Variabel Intervening 
Variabel intervening adalah variabel yang secara teoritis mempengaruhi 
hubungan antara variable independen dengan dependen dengan menjadi hubungan 
yang tidak langsung dan tidak dapat diamati dan diukur. Variabel ini merupakan 
variabel penyela/antara yang terletak diantara variabel independen tidak langsung 
mempengaruhi berubahnya atau timbulnya variabel dependen. (Sugiyono, 2015: 39). 
Variabel intervening dalam penelitian ini adalah sikap konsumen. 
3.7 Definisi Operasional Variabel 
3.7.1. Keputusan Pembelian 
 Keputusan pembelian merupakan proses evaluasi yang dilakukan oleh calon 
konsumen untuk mengkombinasikan pengetahuan yang dimiliki terhadap pilihan dua 
atau lebih alternatif produk dan memilih satu diantaranya (Apriyandani & Yulianto, 
2015) 
Indikator yang digunakan dalam penelitian ini menurut Kotler dalam Dewi, 
Kamener, & Yuliviona, (2016) adalah:  
a. Produk tersebut merupakan kebutuhan  
b. Informasi tentang kualitas produk  
c. Pemilihan produk  
d. Pengambilan keputusan  
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e. Ketertarikan untuk membeli ulang 
3.7.2 Gaya Hidup 
 Menurut Setiadi (2003:148), gaya hidup pada dasarnya merupakan suatu 
perilaku yang mencerminkan masalah apa yang sebenarnya yang ada di dalam alam 
pikir pelanggan yang cenderung berbaur dengan berbagai hal yang terkait dengan 
masalah emosi dan psikologis konsumen. 
Dalam penelitian Habibi, (2013) mengemukakan indikator gaya hidup adalah: 
a. Aktifitas : 
1) Pekerjaan 
2) Hobi 
3) Aktivitas di waktu luang 
b. Minat :  
1) Menyukai produk yang ditawarkan 
2) produk yang ditawarkan sesuai kebutuhan 
3) Minat karena produk berkualitas 
c. Opini :  
1) Produk bermerek merupakan bagian dari gaya hidup 
2) produk yang ditawarkan bervariasi 
3.7.3 Sikap Konsumen 
Nugroho J setiadi, (2003:214), sikap disebut juga sebagai konsep yang paling 
khusus dan sangat dibutuhkan dalam psikologis sosial kontemporer. Sikap juga 
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merupakan salah satu konsep yang paling penting yang digunakan pemasar untuk 
memahami konsumen. Menurut (Theressa & Giovanni, 2014) mengemukakan 
indikator sikap konsumen dari konsep kognitif dan afektif sebagai berikut : 
1) Kepercayaan konsumen 
2) Pengetahuan tentang produk 
3) Emosional terhadap makanan 
3.7.4 Harga 
 Menurut Budianto, (2015: 256) harga merupakan sejumlah uang sebagai alat 
tukar untuk memperoleh produk dan jasa. Harga akan menjadi pertimbangan yang 
cukup penting bagi konsumen dalam memutuskan pembeliannya, konsumen akan 
membandingkan harga dari produk pilihan mereka dan kemudian mengevaluasi 
apakah harga tersebut sesuai atau tidak dengan nilai produk serta jumlah uang yang 
harus dikeluarkan. 
 Menurut Kotler & Amstrong dalam Amrullah, (2016) ada lima indikator yang 
mencirikan harga yaitu :  
a. Keterjangkauan Harga  
b. Kesesuaian Harga dengan Kualitas Produk  
c. Daya saing harga  
d. Kesesuaian harga dengan manfaat produksi 
e. Harga mempengaruhi daya beli konsumen     
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3.8 Teknik Analisis Data 
3.8.1 Uji Instrumen 
Sebelum penelitian dilakukan, perlu dilakukan pengujian terhadap validitas 
dan reliabilitas terhadap daftar pertanyaan penelitian yang digunakan. Tujuannya agar 
daftar pertanyaan yang digunakan untuk mendapatkan data penelitian memiliki 
tingkat validitas dan reliabilitas memenuhi batasan yang disyaratkan. 
1. Uji Validitas 
Menurut Ghazali, (2013: 52) validitas merupakan alat yang digunakan untuk 
mengukur sah atau valid tidaknya suatu kuisioner. Suatu kuisioner dikatakan valid 
jika pertanyaan pada kuisioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan 
diukur oleh kuisioner tersebut. Instrumen kuesioner dinyatakan valid jika apabila 
rhitung >  rtabel dan apabila rhitung <  rtabel dikatakan item pernyataan tersebut tidak valid 
(Arikunto, 2002: 241) 
2. Uji Reliabilitas 
Reliabilitas adalah sesuatu instrument cukup dapat dipercaya untuk digunakan 
sebagai alat pengumpulan data karena instrument tersebut sudah baik. Instrumen yang 
baik tidak akan bersifat tendensius mengarahkan responden untuk memilih jawaban-
jawaban tertentu (Arikunto, 2006: 178). Suatu variabel dikatakan reliabel apabila 
menghasilkan nilai Cronbach Alpha > 0,70, tetapi jika nilai 0,60 – 0,70 masih dapat 
diterima (Latan danTemalagi, 2013:46)  
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3.8.2 Uji Asumsi Klasik 
Uji asumsi klasik terhadap model yang digunakan dalam penelitian dilakukan 
untuk menguji apakah model regresi tersebut baik atau tidak. Dalam penelitian ini, uji 
asumsi klasik yang digunakan adalah uji normalitas, uji multikolonieritas, dan uji 
heteroskesdatisitas. 
1. Uji Normalitas 
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel 
penggangu atau residual memiliki distribusi normal. Seperti diketahui uji t dan F 
mengasumsikan bahwa nilai residual mengikuti distribusi normal. Cara untuk 
mendeteksi apakah residul berdistribusi normal atau tidaknya dengan analisis grafik 
yaitu dengan melihat grafik histogram dan normal probability plot (Ghazali, 2013: 
160).  
Untuk mendeteksi apakah residual data berdistribusi normal ataukah tidak 
maka penelitian ini menggunakan uji statistik One-Sample Kolmogorov-Smirnov 
Test. Dalam uji ini data disimpulkan normal secara multivariate jika didapat nilai 
signifikansi > 0,05 (Latan & Temalagi, 2013). 
2. Uji Multikolonieritas 
Uji Multikolonieritas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (Independen). Kriteria pengujian 
pada uji multikolonieritas, nilai Tollerance ≤ 0.10 atau sama dengan nilai VIF ≥ 10 
menunjukan adanya multikolonieritas antar variabel independen dalam model regresi 
(Ghazali, 2013: 105). 
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3. Uji Heteroskedastisitas 
Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi 
terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang 
lain (Ghazali, 2013: 139). Uji Heteroskedastisitas dilakukan untuk melihat nilai 
varian antara nilai Y, apakah sama atau heterogen. Data cross section yaitu data yang 
dihasilkan pada suatu waktu dengan banyak responden (Suharyadi & Purwanto, 
2016: 248).  
Cara untuk mendeteksi gejala heteroskedastisitas diuji dengan metode uji 
Glejser dengan cara menyusun regresi antara nilai absolut residual dengan variabel 
independen. Jika variabel independen signifikan secara statistik mempengaruhi 
variabel dependen, maka ada indikasi terjadi heteroskedatisitas. Jika probabilitas 
signifikasinya diatas tingkat kepercayaan 5%, maka dapat disimpulkan bahwa model 
regresi tidak mengandung adanya heteroskedastisitas (Ghazali, 2013: 142). 
3.8.3 Analisis Jalur (Path Analysis)  
Menurut (Ghozali, 2011: 249), untuk menguji pengaruh variabel intervening 
digunakan sebuah metode analisis jalur (path analysis). Analisis jalur merupakan 
penggunaan analisis regresi untuk menaksir hubungan kausalitas antar variabel 
(model casual) yang telah ditetapkan sebelumnya berdasarkan teori. Analisis jalur 
tidak dapat menentukan hubungan sebab akibat dan juga tidak dapat digunakan 
sebagai substitusi untuk melihat hubungan kausalitas antar variabel. Analisis jalur 
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digunakan untuk menentukan pola hubungan antara tiga atau lebih variabel dan tidak 
dapat digunakan untuk mengkonfirmasi atau menolak hipotesis kasualitas imajiner. 
Y1 = α1 + b1 X1 + b2 X2 + e1  
Y2 = α2 + b3 X1 + b4 X2 + b5 Y1 + e2 
Keterangan :  
Y1 = Variabel dependen (Sikap Konsumen)  
Y2 = Variabel dependen (Keputusan Pembelian)  
X1 = Variabel Independen (Gaya Hidup)  
X2 = Variabel Independen (Harga)  
b1 = Koefisien jalur X1 ke Y1 
b2 = Koefisien jalur X2 ke Y1  
b3 = Koefisien jalur X1 ke Y2 
b4 = Koefisien jalur X2 ke Y2 
b5 = Koefisien jalur Y1 ke Y2 
e1 = eror struktur 1 
e2 = eror struktur 2  
α1 = constan 1 
α1 = constan 2 
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3.8.4 Uji Ketetapan Model, Koefisien Determinasi (R
2
) 
Koefisien determinasi (R
2
) pada intinya mengukur seberapa jauh kemampuan 
modal dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai R
2
 yang kecil berarti 
kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variasi, dependen amat 
terbatas (Ghazali, 2013: 97).  
Nilai koefisien determinasi lebih besar dari 0,5 menunjukkan variabel bebas 
dapat menjelaskan variabel terikat dengan baik atau kuat, sama dengan 0,5 dikatakan 
sedang dan kurang dari 0,5 relatif kurang baik. Penyebab koefisien determinasi 
kurang dari 0,5 yaitu pemilihan variabel yang kurang tepat atau pengukuran yang 
tidak akurat (Suharyadi & Purwanto, 2016: 233). 
3.8.5 Uji Signifikan Simultan (Uji F) 
Uji F dimaksudkan untuk melihat kemampuan menyeluruh dari variabel bebas 
(X1, X2, … Xn) dapat atau mampu menjelaskan tingkah laku atau keragaman variabel 
terikat (Y). Uji F juga dimaksudkan untuk mengetahui apakah semua variabel bebas 
memiliki koefisien regresi sama dengan nol (Suharyadi & Purwanto, 2016: 241). 
Adapun langkah-langkah dalam pengujiannya adalah sebagai berikut : 
Ho : β1, β2 = 0, artinya variabel-variabel bebas (gaya hidup dan harga) tidak 
mempunyai pengaruh yang signifikan secara simultan atau bersama-sama terhadap 
variabel terikatnya (keputusan pembelian). 
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Ha : β1, β2 ≠ 0, artinya variabel-variabel bebas (gaya hidup dan harga) mempunyai 
pengaruh yang signifikan secara bersama-sama terhadap variabel terikatnya 
(keputusan pembelian). 
Dengan menggunakan angka probabilitas signifikansi, maka kriteria 
pengambilan keputusan penelitian adalah sebagai berikut :  
a. Apabila probabilitas signifikansi > 0,05, maka Ho diterima dan Ha ditolak 
artinya gaya hidup dan harga secera serentak tidak berpengaruh terhadap 
variabel keputusan pembelian. 
b. Apabila probabilitas signifikansi < 0,05, maka Ho ditolak dan Ha diterima 
artinya gaya hidup dan harga secara simultan atau bersama-sama 
mempengaruhi variabel keputusan pembelian (untuk tingkat signifikansi = 5 
% ). 
c. Membandingkan nilai F hitung dengan F tabel 
Apabila F tabel > F hitung, maka Ho diterima dan Ha ditolak. 
Apabila F tabel < F hitung, maka Ho ditolak dan Ha diterima. 
3.8.6 Uji Signifikansi Parameter Individu (Uji t) 
Uji statistik t menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel independen 
secara individual dalam menerangkan variabel (Ghazali, 2013: 98). Untuk 
mengetahui apakah suatu variabel secara parsial berpengaruh nyata atau tidak 
menggunakan uji statistik t.  
Hipotesis yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 
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Ho : β = 0, artinya variabel-variabel bebas (artinya gaya hidup dan harga) secara 
individual tidak mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap variabel terikat 
(keputusan pembelian). 
Ha : β ≠ 0, artinya variabel-variabel bebas (artinya gaya hidup dan harga) secara 
individual mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap variabel terikat (keputusan 
pembelian). 
Dengan menggunakan angka probabilitas signifikansi, maka kriteria 
pengambilan keputusan penelitian adalah sebagai berikut :  
a. Apabila probabilitas signifikansi > 0,05, maka Ho diterima dan Ha ditolak 
artinya faktor gaya hidup dan harga tidak berpengaruh terhadap variabel 
keputusan pembelian. 
b. Apabila probabilitas signifikansi < 0,05, maka Ho ditolak dan Ha diterima 
artinya gaya hidup dan harga mempengaruhi pengaruh variabel keputusan 
pembelian (untuk tingkat signifikansi = 5 % ). 
c. Membandingkan nilai T hitung dengan T tabel 
Apabila T tabel > T hitung, maka Ho diterima dan Ha ditolak. 
Apabila T tabel < T hitung, maka Ho ditolak dan Ha diterima. 
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3.8.7 Uji Sobel 
Pengujian hipotesis mediasi dapat dilakukan dengan prosedur yang 
dikembangkan oleh Sobel (1982) dan dikenal sebagai uji Sobel (Sobel Test). Uji 
Sobel dilakukan dengan cara menguji kekuatan pengaruh tidak langsung variabel 
independen (X) ke variabel dependen (Y) melalui variabel intervening (M).  
Pengaruh tidak langsung X ke Y melalui M dihitung dengan cara 
mengalihkan jalur X  M (a) dengan jalur M  Y (b) atau ab. Jadi koefisien ab = (c 
– c’), dimana c adalah pengaruh X terhadap Y tanpa mengontrol M, sedangkan c’ 
adalah koefisien pengaruh X terhadap Y setelah mengontrol M. Standard eror 
koefisien a dan b ditulis dengan Sa dan Sb, besarnya standard eror pengaruh tidak 
langsung (indirect effect) Sab dihitung dengan rumus dibawah ini :  
Sp1p5= √P52 Sp12  + P12Sp52 + Sp12Sp52  
Sp2p5= √P52 Sp22  + P22Sp52 + Sp22Sp52  
Untuk menguji signifikansi pengaruh tidak langsung, maka kita perlu 
menghitung nilai t dari koefisien nilai ab dengan rumus sebagai berikut:  
ab 
t =     _____ 
Sab 
Nilai t hitung ini dibandingkan dengan nilai t tabel yaitu >= 1,96. Jika nilai t 
hitung lebih besar dari nilai t tabel maka dapat disimpulkan terjadi pengaruh mediasi 
(Ghozali, 2009) 
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BAB IV 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
4.1 Gambaran Umum Penelitian 
Cekopi merupakan jenis usaha yang bergerak dibidang food and beverage, 
yang awalnya bernama CS Coffee ini hanya menjual kopi-kopi dalam bentuk sachet 
dan beberapa makanan tradisional. Cekopi merupakan coffee shop yang berdiri sejak 
tahun 2008, hal ini menjadikan Cekopi salah satu coffee shop tertua di area Surakarta. 
Cekopi pertama kali didirikan oleh seorang mahasiswa Universitas Muhammadiyah 
Surakarta bernama Suryo Kusumo Paharjo, bersama keempat rekannya sang owner 
membuat sebuah coffee shop. 
 Pada tahun 2010 Cekopi mulai menjual menjual exspresso base seperti 
cappuccino, moccacino, macchiato dan beberapa jenis exspresso base lainnya. Cekopi 
juga menjual kopi-kopi nusantara atau biasa disebut kopi single origin seperti aceh 
gayo, bali kintamani, flores bajawa, toraja kalosi, bowongso robusta dan beberapa 
varian lainnya.  
Pada tahun 2014 Cekopi melakukan sebuah kerjasama dengan Markobar 
untuk membuat sebuah konsep coffee yang menu utamanya martabak tetapi dengan 
susana coffee, bukan hanya di Solo kerjasama ini juga terjadi di beberapa kota antara 
lain di Yogyakarta, Semarang, dan Surabaya. Semua pasokan bahan baku yang dijual 
empat outlet itu dipasok langsung dari pusat Cekopi di Solo.  
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Sedangkan pada tahun 2016 Cekopi mengembangkan usahanya dengan 
membuat foodtruck, dengan memodifikasimobil VW Combi di ubah menjadi 
foodtruck yang menarik hingga saat ini Cekopi memiliki dua foodtruck yang 
beroprasi di Jogja dan Solo. 
4.2 Pengujian dan Hasil Analisis Data 
4.2.1 Deskripsi Data 
 Berdasarkan penyebaran instrumen penelitian pada konsumen coffee shop 
Cekopi Solo, sampel data yang diperoleh serta diolah mempunyai beberapa 
karakteristik berdasarkan jenis kelamin, usia, pekerjaan, dan penghasilan per bulan. 
Penggolongan yang dalam penelitian ini bertujuan untuk mengetahui secara jelas 
mengenai karakteristik responden sebagai objek penelitian. 
1. Jenis Kelamin Responden 
Tabel 4.1 
Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid laki-laki 72 72,0 72,0 72,0 
Perempuan 28 28,0 28,0 100,0 
Total 100 100,0 100,0  
      Sumber: Data primer diolah, 2018 
Berdasarkan tabel di atas deskriptif data hasil penelitian dilihat dari jenis 
kelamin dapat dilihat bahwa konsumen Cekopi didominasi oleh laki-laki yakni 
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sebanyak 72 responden atau 72%. Sedangkan konsumen Cekopi perempuan sebanyak 
28 responden atau 28%. 
2. Usia Responden 
Tabel 4.2 
Usia Responden 
 
 Frequency Percent Valid Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid <20 th 12 12,0 12,0 12,0 
20-30 th 84 84,0 84,0 96,0 
30-40 th 4 4,0 4,0 100,0 
Total 100 100,0 100,0  
      Sumber: Data primer diolah, 2018 
 
Sedangkan berdasarkan usia konsumen Cekopi diketahui bahwa usia < 20 
tahun sebanyak 12 responden atau 12%, usia 20-30 tahun sebanyak 84 responden atau 
84%, usia 30-40 tahun sebanyak 4 responden atau 4 % 
3. Pekerjaan Responden 
Tabel 4.3 
Pekerjaan Responden 
 
 Frequency Percent 
Valid 
Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid PNS 2 2,0 2,0 2,0 
Pegawai Swasta 16 16,0 16,0 18,0 
Wiraswasta 13 13,0 13,0 31,0 
Mahasiswa / 
Pelajar 
67 67,0 67,0 98,0 
lain-lain 2 2,0 2,0 100,0 
Total 100 100,0 100,0  
     Sumber: Data primer diolah, 2018 
49 
 
 
 
Berdasarkan pekerjaan dapat diketahui bahwa dari 100 orang responden, 
konsumen yang paling banyak adalah mahasiswa / pelajar sebesar 67 responden atau 
67%, kemudian pegawai swasta sebesar 16 responden atau 16%, selanjutnya 
wiraswasta sebesar 13 responden atau13%, selanjutnya PNS dan lain-lain sebesar 2 
responden atau 2%. 
4. Penghasilan Per Bulan Responden 
Tabel 4.4 
Penghasilan Per Bulan Responden 
 
 Frequency Percent 
Valid 
Percent 
Cumulative 
Percent 
Valid Rp 0 40 40,0 40,0 40,0 
<Rp 1.000.000 18 18,0 18,0 58,0 
Rp 1.000.000 - Rp 
2.000.000 
24 24,0 24,0 82,0 
Rp 2.000.000 - Rp 
3.000.000 
9 9,0 9,0 91,0 
>Rp 3.000.000 9 9,0 9,0 100,0 
Total 100 100,0 100,0  
Sumber: Data primer diolah, 2018 
 
Terakhir penghasilan per bulan konsumen Cekopi diketahui bahwa Rp 0 
sebanyak 40 responden atau 40%, untuk penghasilan <Rp 1.000.000 sebanyak  18 
responden atau 18%,  untuk penghasilan Rp 1.000.000 - Rp 2.000.000 sebanyak 24 
responden atau 24%, untuk penghasilan Rp 2.000.000 – Rp 3.000.000 dan 
penghasilan >Rp 3.000.000 sebanyak 9 responden atau 9%. 
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4.2.2 Uji Instrumen 
1. Uji Validitas 
Menurut Ghazali, (2013: 52) validitas merupakan alat yang digunakan untuk 
mengukur sah atau valid tidaknya suatu kuisioner. Instrumen kuesioner dinyatakan 
valid jika apabila rhitung >  rtabel dan apabila rhitung <  rtabel dikatakan item pernyataan 
tersebut tidak valid (Arikunto, 2002: 241). 
Tabel 4.5 
Hasil Uji Validitas Gaya Hidup 
 
No Butir Pertanyaan rhitung rtabel Keterangan 
1 GH 1 0,628 0,196 Valid 
2 GH 2 0,572 0,196 Valid 
3 GH 3 0,580 0,196 Valid 
4 GH 4 0,639 0,196 Valid 
5 GH 5 0,653 0,196 Valid 
6 GH 6 0,566 0,196 Valid 
7 GH 7 0,716 0,196 Valid 
8 GH 8 0,417 0,196 Valid 
Sumber: Data primer diolah, 2018 
 
Tabel 4.5 di atas menunjukkan bahwa semua butir pertanyaan variabel gaya 
hidup dinyatakan valid, hal ini dibuktikan dengan perolehan nilai koefisien korelasi 
(rhitung) > 0,196 diperoleh dari nilai rtabel dengan N= 100. 
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Tabel 4.6 
Hasil Uji Validitas Harga 
 
No Butir Pertanyaan rhitung rtabel Keterangan 
1 H 1 0,481 0,196 Valid 
2 H 2 0,501 0,196 Valid 
3 H 3 0,543 0,196 Valid 
4 H 4 0,602 0,196 Valid 
5 H 5 0,199 0,196 Valid 
 Sumber: Data primer diolah, 2018 
 
Tabel 4.6 di atas menunjukkan bahwa semua butir pertanyaan variabel harga 
dinyatakan valid, hal ini dibuktikan dengan perolehan nilai koefisien korelasi (rhitung) 
> 0,196 diperoleh dari nilai rtabel dengan N= 100. 
Tabel 4.7 
Hasil Uji Validitas Sikap Konsumen 
 
No Butir Pertanyaan rhitung rtabel Keterangan 
1 SK 1 0,597 0,196 Valid 
2 SK 2 0,640 0,196 Valid 
3 SK 3 0,726 0,196 Valid 
Sumber: Data primer diolah, 2018 
 
Tabel 4.7 diatas menunjukkan bahwa semua butir pertanyaan variabel sikap 
konsumen dinyatakan valid, hal ini dibuktikan dengan perolehan nilai koefisien 
korelasi (rhitung) > 0,196 diperoleh dari nilai rtabel dengan N= 100. 
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Tabel 4.8 
Hasil Uji Validitas Keputusan Pembelian 
 
No Butir Pertanyaan rhitung rtabel Keterangan 
1 KP 1 0,441 0,196 Valid 
2 KP 2 0,402 0,196 Valid 
3 KP 3 0,551 0,196 Valid 
4 KP 4 0,595 0,196 Valid 
5 KP 5 0,500 0,196 Valid 
Sumber: Data primer diolah, 2018 
 
Tabel 4.8 di atas menunjukkan bahwa semua butir pertanyaan variabel 
keputusan pembelian dinyatakan valid, hal ini dibuktikan dengan perolehan nilai 
koefisien korelasi (rhitung) > 0,196 diperoleh dari nilai rtabel dengan N= 100. 
2. Uji Reabilitas 
Reliabilitas adalah sesuatu instrument cukup dapat dipercaya untuk digunakan 
sebagai alat pengumpulan data karena instrument tersebut sudah baik. Instrumen yang 
baik tidak akan bersifat tendensius mengarahkan responden untuk memilih jawaban-
jawaban tertentu (Arikunto, 2006: 178). Suatu variabel dikatakan reliabel apabila 
menghasilkan nilai Cronbach Alpha > 0,70, tetapi jika nilai 0,60 – 0,70 masih dapat 
diterima (Latan danTemalagi, 2013:46). 
 
 
 
53 
 
 
 
Tabel 4.9 
Hasil Uji Reliabilitas Masing-masing Variabel 
 
Variabel Cronbach Alpha Kriteria Status 
Gaya Hidup 0,847 > 0,70 Reliabilitas baik 
Harga 0,703 > 0,70 Reliabilitas baik 
Sikap Konsumen 0,800 > 0,70 Reliabilitas baik 
Keputusan Pembelian 0,770 > 0,70 Reliabilitas baik 
 Sumber: Data primer diolah, 2018 
 
Tabel 4.9 menunjukkan bahwa nilai koefisien Cronbach Alpha pada variabel 
gaya hidup, harga, sikap konsumen, dan keputusan pembelian memiliki nilai lebih 
besar dari 0,70 sehingga dapat dinyatakan reliabel. 
4.2.3 Analisis Regresi Model 1 
1. Uji Asumsi Klasik 
a. Uji Normalitas 
 Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel 
penggangu atau residual memiliki distribusi normal. Untuk mendeteksi apakah 
residual data berdistribusi normal ataukah tidak maka penelitian ini menggunakan uji 
statistik One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test. Dalam uji ini data disimpulkan 
normal secara multivariate jika didapat nilai signifikansi > 0,05 (Latan & Temalagi, 
2013). 
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Tabel 4.10 
Uji Normalitas  
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 
Unstandardized 
Residual 
N 100 
Normal Parameters
a,b
 Mean ,0000000 
Std. Deviation 1,21439652 
Most Extreme Differences Absolute ,088 
Positive ,049 
Negative -,088 
Test Statistic ,088 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,052
c
 
 Sumber: Data primer diolah, 2018 
 
 Hasil perhitungan Kolmogorov Smirnov menunjukkan bahwa nilai signifikan 
sebesar 0,052 > 0,05. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa model regresi 
layak digunakan karena memenuhi asumsi normalitas atau dapat dikatakan data 
penelitian terdistribusi secara normal. 
b. Uji Multikolinearitas 
Uji Multikolonieritas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (Independen). Kriteria pengujian 
pada uji multikolonieritas, nilai Tollerance ≤ 0.10 atau sama dengan nilai VIF ≥ 10 
menunjukan adanya multikolonieritas antar variabel independen dalam model regresi 
(Ghazali, 2013: 105). 
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Tabel 4.11 
Hasil Uji Multikolinieritas  
 
Variabel Tolerance VIF Kesimpulan 
Gaya Hidup 0,747 1,339 Tidak ada 
multikolinieritas 
Harga 0,747 1,339 Tidak ada 
multikolinieritas 
  Sumber: Data primer diolah, 2018 
Berdasarkan tabel 4.11 di atas maka dapat diketahui bahwa nilai tolerance 
Gaya Hidup sebesar 0,747 dan VIF sebesar 1,339. Nilai tolerance Harga sebesar 
0,747 dan VIF sebesar 1,339. Hal tersebut menunjukkan nilai tolerance lebih dari 
0,10 dan nilai VIF kurang dari 10. Maka variabel penelitian dianggap bebas dari 
gejala multikolinieritas. Sebagaimana hasil analisis di atas, dapat dinyatakan bahwa 
variabel dalam penelitian ini dapat dinyatakan tidak mengalami gangguan 
multikolinieritas. 
c. Uji Heteroskedastisitas 
Cara untuk mendeteksi gejala heteroskedastisitas diuji dengan metode uji 
Glejser dengan cara menyusun regresi antara nilai absolut residual dengan variabel 
independen. Jika variabel independen signifikan secara statistik mempengaruhi 
variabel dependen, maka ada indikasi terjadi heteroskedatisitas. Jika probabilitas 
signifikasinya diatas tingkat kepercayaan 5%, maka dapat disimpulkan bahwa model 
regresi tidak mengandung adanya heteroskedastisitas (Ghazali, 2013: 142). 
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Tabel 4.12 
Uji Heteroskedastisitas 
 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 2,009 ,784  2,561 ,012 
Gaya Hidup -,024 ,019 -,144 -1,242 ,217 
Harga -,016 ,044 -,043 -,370 ,712 
a. Dependent Variable: ResSq 
 Sumber: Data primer diolah, 2018 
Berdasarkan tabel 4.12 di atas dapat diketahui bahwa variabel gaya hidup 
mempunyai nilai signifikansi 0,217 yang lebih dari 0,05 maka dapat disimpulkan 
bahwa variabel gaya hidup tidak terjadi heteroskedastisitas, sehingga memenuhi 
persyaratan dalam analisis regresi. Sedangkan pada variabel harga mempunyai nilai 
signifikansi 0,712 yang lebih dari 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa variabel harga 
tidak terjadi heteroskedastisitas, sehingga memenuhi persyaratan dalam analisis 
regresi. 
2. Uji Ketetapan Model  
a. Koefisien Determinasi (R
2
) 
Koefisien determinasi (R
2
) model 1 ini bertujuan untuk mengetahui seberapa 
besar kemampuan variabel gaya hidup (X1) dan harga (X2) secara keseluruhan dalam 
menjelaskan variabel sikap konsumen (Y1). Hasil analisis koefisien determinasi dapat 
dilihat sebagai berikut : 
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Tabel 4.13 
Uji Determinasi (R
2
) 
 
Model Summary 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 ,706
a
 ,499 ,489 1,22685 
a. Predictors: (Constant), Harga, Gaya Hidup 
            Sumber: Data primer diolah, 2018 
 
Hasil analisis SPSS model summary menunjukan bahwa besarnya R Square 
adalah 0,489 atau 48,9%. Variabel sikap konsumen dapat dijelaskan oleh gaya hidup 
dan harga sebesar 48,9% dan 51,1% sisanya dijelaskan oleh variabel lain diluar 
model. Sedangkan untuk nilai e1 dapat dicari dengan rumus e1 =√(1-0,489) = 0,714. 
Dengan demikian nilai dari e1 sebesar 0,714. 
b. Uji Signifikansi Stimulan (Uji F) 
Uji F dimaksudkan untuk melihat kemampuan menyeluruh atau bersama dari 
variabel bebas dapat atau mampu menjelaskan tingkah laku atau keragaman variabel 
terikat (Y). Hasil uji F dapat dilihat pada tabel berikut : 
Tabel 4.14 
Uji Signifikansi (uji F) 
ANOVA
a
 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 145,359 2 72,679 48,287 ,000
b
 
Residual 146,001 97 1,505   
Total 291,360 99    
a. Dependent Variable: Sikap 
b. Predictors: (Constant), Harga, Gaya Hidup 
 Sumber: Data primer diolah, 2018 
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Berdasarkan tabel 4.15 di atas nilai signifikan sebesar 0,000. Hasil tersebut 
menandakan bahwa nilai signifikan lebih kecil dari pada 0,05. Maka bisa disimpulkan 
bahwa model regresi variabel gaya hidup dan harga secara simultan atau bersama-
sama mempengaruhi variabel sikap konsumen.  
3. Analisis Regresi Persamaan 1 
Analisis regresi persamaan 1 digunakan untuk mengetahui kekuatan hubungan 
dari variabel bebas (independent) terhadap variabel mediasi (intervening). Pada 
analisis regresi model 1 persamaan strukturalnya adalah: 
Y1= α1 + biX1 +b2X2 + e1 
Sikap konsumen  = α1 + b1 gaya hidup + b2 harga + e1 
Tabel 4.15 
Uji Regresi Persamaan 1 
 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 3,004 1,290  2,330 ,022 
Gaya Hidup ,253 ,031 ,672 8,083 ,000 
Harga ,055 ,073 ,063 ,761 ,449 
a. Dependent Variable: Sikap  
Sumber: Data primer diolah, 2018 
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Berdasarkan tabel 4.1 diperoleh persamaan regresi sebagai berikut:  
Y1=  3,004 + 0,253 gaya hidup + 0,055 harga  
 Dari persamaan regresi linier berganda di atas maka dapat diinterpretasikan 
sebagai berikut:  
a. Konstanta sebesar 3,004 artinya jika variabel independen dianggap konstan, maka 
sikap konsumen yang dihasilkan sebesar 3,004 kali. 
b. Koefisien regresi gaya hidup (X1) sebesar 0,284 artinya jika gaya hidup 
mengalami peningkatan sebesar 1 kali akan menaikkan sikap konsumen sebesar 
0,284 kali dan sebaliknya. 
c. Koefisien regresi harga (X2) sebesar 0,055 artinya jika harga mengalami 
peningkatan sebesar 1 kali akan menaikkan sikap konsumen sebesar 0,055 kali dan 
sebaliknya. 
4. Uji Signifikansi Parameter Individu (uji t) 
Uji parsial digunakan untuk menguji pengaruh ikatan gaya hidup (X1) dan 
harga (X2) secara parsial terhadap sikap konsumen (Y1). Hasil analisis statistik uji t 
dapat dilihat sebagai berikut: 
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Tabel 4.16 
Uji Parameter Individu (uji t) 
 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 3,004 1,290  2,330 ,022 
Gaya Hidup ,253 ,031 ,672 8,083 ,000 
Harga ,055 ,073 ,063 ,761 ,449 
b. Dependent Variable: Sikap 
Sumber: Data primer diolah, 2018 
 
Berdasarkan hasil uji SPSS di atas, maka persamaan regresi yang 
mencerminkan variabel-variabel dalam penelitian ini adalah:  
Y1 = 3,004 + 0,253 X1 + 0,055 X2  
Berdasarkan pengujian SPSS parameter individual, diperoleh hasil pengujian 
individual gaya hidup menunjukkan nilai thitung sebesar 8,083 sedangkan besarnya 
nilai ttabel dengan tingkat keyakinan sebesar 0,05 adalah 1,984. Nilai thitung > ttabel  yang 
berarti variabel gaya hidup berpengaruh signifikan terhadap sikap konsumen.  
Hasil pengujian individual harga menunjukkan nilai thitung sebesar 0,761 
sedangkan besarnya nilai ttabel dengan tingkat keyakinan sebesar 0,05 adalah 1,984. 
Nilai thitung < ttabel  yang berarti variabel harga tidak berpengaruh signifikan terhadap 
sikap konsumen. 
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4.2.4 Analisis Regresi Model 2 
1. Uji Asumsi Klasik 
a. Uji Normalitas 
 Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, variabel 
penggangu atau residual memiliki distribusi normal. Untuk mendeteksi apakah 
residual data berdistribusi normal ataukah tidak maka penelitian ini menggunakan uji 
statistik One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test. Dalam uji ini data disimpulkan 
normal secara multivariate jika didapat nilai signifikansi > 0,05 (Latan & Temalagi, 
2013). 
Tabel 4.17 
Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 
Unstandardized 
Residual 
N 100 
Normal Parameters
a,b
 Mean ,0000000 
Std. Deviation 1,62106666 
Most Extreme Differences Absolute ,106 
Positive ,056 
Negative -,106 
Test Statistic ,106 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,007
c
 
             Sumber: Data primer diolah, 2018 
 
Hasil perhitungan Kolmogorov Smirnov menunjukkan bahwa nilai signifikan 
sebesar 0,007 > 0,05. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa model regresi 
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tidak layak digunakan karenaa tidak memenuhi asumsi normalitas atau dapat 
dikatakan data penelitian tidak terdistribusi secara normal. 
b. Uji Multikolinearitas 
Uji Multikolonieritas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (Independen). Kriteria pengujian 
pada uji multikolonieritas, nilai Tollerance ≤ 0.10 atau sama dengan nilai VIF ≥ 10 
menunjukan adanya multikolonieritas antar variabel independen dalam model regresi 
(Ghazali, 2013: 105). 
Tabel 4.18 
Uji Multikolinearitas 
 
Variabel Tolerance VIF Kesimpulan 
Gaya Hidup 0,446 2,241 Tidak ada 
multikolinieritas 
Harga 0,501 1,996 Tidak ada 
multikolinieritas 
Sukap Konsumen 0,742 1,347 Tidak ada 
multikolinieritas 
  Sumber: Data primer diolah, 2018 
Berdasarkan tabel 4.18 di atas maka dapat diketahui bahwa nilai tolerance 
gaya hidup sebesar 0,446 dan VIF sebesar 2,241. Nilai tolerance harga sebesar 0,501 
dan VIF sebesar 1,996. Nilai tolerance sikap konsumen sebesar 0,742 dan VIF 1,347. 
Hal tersebut menunjukkan nilai tolerance lebih dari 0,10 dan nilai VIF kurang dari 
10. Maka variabel penelitian dianggap bebas dari gejala multikolinieritas. 
Sebagaimana hasil analisis di atas, dapat dinyatakan bahwa variabel dalam penelitian 
ini dapat dinyatakan tidak mengalami gangguan multikolinieritas. 
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c. Uji Heteroskedastisitas 
Cara untuk mendeteksi gejala heteroskedastisitas diuji dengan metode uji 
Glejser dengan cara menyusun regresi antara nilai absolut residual dengan variabel 
independen. Jika variabel independen signifikan secara statistik mempengaruhi 
variabel dependen, maka ada indikasi terjadi heteroskedatisitas. Jika probabilitas 
signifikasinya diatas tingkat kepercayaan 5%, maka dapat disimpulkan bahwa model 
regresi tidak mengandung adanya heteroskedastisitas (Ghazali, 2013: 142). 
Tabel 4.19 
Uji Heteroskedastisitas 
 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 2,984 1,159  2,574 ,012 
Gaya Hidup -,037 ,035 -,155 -1,045 ,299 
Harga ,016 ,064 ,029 ,250 ,803 
Sikap -,081 ,089 -,128 -,916 ,362 
a. Dependent Variable: ResSq2 
 Sumber: Data primer diolah, 2018 
 
Berdasarkan tabel 4.19 di atas dapat diketahui bahwa variabel gaya hidup 
mempunyai nilai signifikansi 0,299 yang lebih dari 0,05 maka dapat disimpulkan 
bahwa variabel gaya hidup tidak terjadi heteroskedastisitas, sehingga memenuhi 
persyaratan dalam analisis regresi.  
Sedangkan variabel harga mempunyai nilai signifikansi 0,803 yang lebih dari 
0,05 maka dapat disimpulkan bahwa variabel harga tidak terjadi heteroskedastisitas, 
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sehingga memenuhi persyaratan dalam analisis regresi.  
Sedangkan variabel sikap mempunyai nilai signifikansi 0,362 yang lebih dari 
0,05 maka dapat disimpulkan bahwa variabel sikap tidak terjadi heteroskedastisitas, 
sehingga memenuhi persyaratan dalam analisis regresi. 
2. Uji Ketetapan Model 
a. Koefisien Determinasi (R
2
) 
Koefisien determinasi (R
2
) model 2 ini bertujuan untuk mengetahui seberapa 
besar kemampuan variabel gaya hidup (X1), harga (X2) dan sikap konsumen (Y1) 
secara keseluruhan dalam menjelaskan variabel keputusan pembelian (Y2). Hasil 
analisis koefisien determinasi dapat dilihat sebagai berikut : 
Tabel 4.20 
Uji Determinasi (R
2
) 
 
Model Summary 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 ,646
a
 ,417 ,399 1,64620 
a. Predictors: (Constant), Sikap, Harga, Gaya Hidup 
             Sumber: Data primer diolah, 2018 
 
Hasil analisis SPSS model summary menunjukan bahwa besarnya R Square 
adalah 0,399 atau 39,9%. Variabel keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh gaya 
hidup, harga dan sikap konsumen sebesar 39,9% dan 60,1% sisanya dijelaskan oleh 
variabel lain diluar model. Sedangkan untuk nilai e1 dapat dicari dengan rumus e1= 
√(1-0,399) = 0,775. Dengan demikian nilai dari e1 sebesar 0,775 
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b. Uji Signifikansi Stimulan (Uji F) 
Uji F dimaksudkan untuk melihat kemampuan menyeluruh atau bersama dari 
variabel bebas dapat atau mampu menjelaskan tingkah laku atau keragaman variabel 
terikat (Y). Hasil uji F dapat dilihat pada tabel berikut : 
Tabel 4.21 
Uji Signifikansi (uji F) 
ANOVA
a
 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 185,952 3 61,984 22,873 ,000
b
 
Residual 260,158 96 2,710   
Total 446,110 99    
a. Dependent Variable: Keputusan   
 b. Predictors: (Constant), Sikap, Harga, Gaya Hidup 
 Sumber: Data primer diolah, 2018 
 
Berdasarkan tabel 4.21 di atas nilai signifikan sebesar 0,000. Hasil tersebut 
menandakan bahwa nilai signifikan lebih kecil dari pada 0,05. Maka bisa disimpulkan 
bahwa model regresi variabel gaya hidup, harga dan sikap konsumen secara simultan 
atau bersama-sama mempengaruhi variabel keputusan konsumen.  
3. Analisis Regresi Persamaan 2 
Analisis regresi persamaan 2 digunakan untuk mengetahui kekuatan hubungan 
dari variabel bebas (independent) terhadap variabel dependen. Pada analisis regresi 
model 2 persamaan strukturalnya adalah: 
Y2= α2 + b3X1 + b4X2 + b5Y1 + e2 
Keputusan pembelian  = α2 + b3 gaya hidup + b4 harga + b5 sikap konsumen + e2 
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Tabel 4.22 
Uji Regresi persamaan 2 
 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 6,394 1,778  3,596 ,001 
Gaya Hidup ,126 ,054 ,269 2,309 ,023 
Harga ,296 ,098 ,274 3,029 ,003 
Sikap ,289 ,136 ,234 2,123 ,036 
a. Dependent Variable: Keputusan 
 Sumber: Data primer diolah, 2018 
 
Berdasarkan tabel 4.22 diperoleh persamaan regresi sebagai berikut: 
Y2= 6,394 + 0,126 gaya hidup + 0,296 harga + 0,289 sikap konsumen  
 Dari persamaan regresi linier berganda di atas maka dapat diinterprestasikan 
sebagai berikut: 
a. . Konstanta sebesar 6,394 artinya jika variabel independen dianggap konstan, maka 
keputusan pembelian  yang dihasilkan sebesar 6,394 kali 
b. Koefisien regresi gaya hidup (X1) sebesar 0,126 artinya jika gaya hidup 
mengalami peningkatan sebesar 1 kali akan menaikkan keputusan pembelian 
sebesar 0,126 kali dan sebaliknya. 
c. Koefisien regresi harga (X2) sebesar 0,296 artinya jika harga mengalami 
peningkatan sebesar 1 kali akan menaikkan keputusan pembelian sebesar 0,296 
kali dan sebaliknya. 
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d. Koefisien regresi sikap konsumen (Y1) sebesar 0,289 artinya jika harga mengalami 
peningkatan sebesar 1 kali akan menaikkan keputusan pembelian sebesar 0,289 
kali dan sebaliknya. 
4. Uji Signifikansi Parameter Individu (uji t) 
Uji parsial digunakan untuk menguji pengaruh ikatan gaya hidup (X1), harga 
(X2) dan sikap konsumen (Y1) terhadap keputusan pembelian (Y2) secara parsial. Uji 
parsial dalam penelitian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh masing-masing 
variabel ikatan gaya hidup, harga secara parsial terhadap sikap konsumen Cekopi. 
Hasil analisis statistik uji t dapat dilihat sebagai berikut: 
Tabel 4.23 
Uji Parameter Individu (uji t) 
 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 6,394 1,778  3,596 ,001 
Gaya Hidup ,126 ,054 ,269 2,309 ,023 
Harga ,296 ,098 ,274 3,029 ,003 
Sikap ,289 ,136 ,234 2,123 ,036 
a. Dependent Variable: Keputusan 
 Sumber:Data primer diolah, 2018 
 
Berdasarkan hasil uji SPSS di atas, maka persamaan regresi yang 
mencerminkan variabel-variabel dalam penelitian ini adalah:  
Y2 = 6,394 + 0,126 X1 + 0,296 X2 + 0,289 Y1 + e2 
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Berdasarkan pengujian SPSS parameter individual, menunjukkan nilai thitung 
sebesar 2,309 sedangkan besarnya nilai ttabel dengan tingkat keyakinan sebesar 0,05 
adalah 1,984. Nilai thitung > ttabel yang berarti variabel gaya hidup berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian.  
Hasil pengujian individual harga menunjukkan nilai thitung sebesar 3,029 
sedangkan besarnya nilai ttabel dengan tingkat keyakinan sebesar 0,05 adalah 1,984. 
Nilai thitung > ttabel yang berarti variabel harga berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian. 
Hasil pengujian individual sikap konsumen menunjukkan nilai thitung sebesar 
2,123 sedangkan besarnya nilai ttabel dengan tingkat keyakinan sebesar 0,05 adalah 
1,984. Nilai thitung > ttabel yang berarti variabel sikap konsumen berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian.  
4.2.5 Uji Sobel 
 Uji sobel dilakukan dengan cara menguji kekuatan pengaruh tidak langsung 
variabel independen (X) ke variabel dependen (Y) melalui variabel mediasi (Z). 
Dalam penelitian ini, melanjutkan dari analisis jalur, pengaruh mediasi yang diajukan 
oleh perkalian (p1 x p5) signifikan atau tidak dan perkalian (p2 x p5) signifikan atau 
tidak, diuji dengan sobel tes sebagai berikut : 
1. Hitung standar eror dari koefisien indirect effect (Sp1p5)  
Sp1p5= √P52 Sp12  + P12Sp52 + Sp12Sp52  
Sp1p5= √(0,289)2 (0,031)2 + (0,253)2 (0,136)2 + (0,031)2 (0,136)2  
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Sp1p5= √0,0000802637 + 0,0011839105 + 0,0000177747 
Sp1p5= √0.0012819489 
Sp1p5= 0.035 
Berdasarkan hasil Sp1p5 ini, kita dapat menghitung nilai t statistik pengaruh 
mediasi dengan rumus berikut  
t : 
    
     
 = 
     
     
 = 2,085 
 Oleh karena nilai thitung = 2,085 lebih besar dari ttabel dengan tingkat 
signifikansi 0,05 yaitu sebesar 1,984, maka dapat disimpulkan bahwa koefisiensi 
mediasi 0,073 signifikan yang berarti ada pengaruh mediasi. Jadi, sikap konsumen 
dapat menjadi variabel mediasi antara gaya hidup dengan keputusan pembelian. 
2. Hitung standar eror dari koefisien indirect effect (Sp2p5) 
Sp2p5= √P52 Sp22  + P22Sp52 + Sp22Sp52  
Sp2p5= √(0,289)2 (0,073)2 + (0,055)2 (0,136)2 + (0,073)2 (0,136)2 
Sp2p5= √0,0004450834 + 0,0000559504 + 0,0000985652 
Sp2p5= √0,000599599 
Sp2p5= 0,024 
Berdasarkan hasil Sp2p5 ini, kita dapat menghitung nilai t statistik pengaruh 
mediasi dengan rumus berikut  
t : 
    
     
 = 
     
     
 = 0,625 
 Oleh karena nilai thitung = 0,625 lebih kecil dari ttabel dengan tingkat 
signifikansi 0,05 yaitu sebesar 1,984, maka dapat disimpulkan bahwa koefisiensi 
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mediasi 0,015 tidak signifikan yang berarti tidak ada pengaruh mediasi. Jadi, sikap 
konsumen tidak dapat menjadi variabel mediasi antara harga dengan keputusan 
pembelian. 
4.3 Pembahasan Analisis Data 
 Berdasarkan hasil penelitian tentang “Pengaruh Gaya Hidup dan Harga 
Terhadap Keputusan pembelian di Coffee Shop Cekopi Solo Menggunakan Variabel 
Intervening Sikap Konsumen” diperoleh hasil sebagai berikut: 
1. Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Sikap Konsumen 
 Dalam penelitian ini menunjukkan bahwa variabel gaya hidup memiliki nilai 
thitung sebesar 8,083 > ttabel 1,984 dengan nilai signifikan sebesar 0,000 yang berarti  
lebih kecil dari 0,05 maka hipotesis diterima, yang artinya ada pengaruh antara gaya 
hidup terhadap sikap konsumen. 
Hasil tersebut juga sejalan dengan penelitian yang sudah dilakukan 
sebelumnya oleh Suraputra & Warmika, (2017). Hasil penelitiannya adalah uji parsial 
menunjukan bahwa gaya hidup berpengaruh signifikan terhadap sikap konsumen 
pada sepeda motor sport Honda di Kota Denpasar. 
Pengamat gaya hidup, Sonny Muchlison menilai masyarakat Indonesia 
memiliki sifat “latah”. Yakni, mengikuti sesuatu yang sedang menjadi tren. Seperti 
hal nya tren mengunjungi di kedai kopi yang sedang booming , membuat masyarakat 
tidak lagi ingin merasakan nikmatnya kopi melainkan lebih kepada mengikuti arus 
tren yang berjaya di masa kini. Hal ini dibuktikan dengan menjamurnya kedai-kedai 
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kopi di tengah kota maupun di perbatasan daerah pinggir kota 
(http://diamma.com/2017/11/15). 
 Hasil temuan dalam penelitian ini dapat diinterpretasikan bahwa, semakin 
tinggi gaya hidup atau tren  mengkonsumsi kopi di coffee shop akan sangat 
mempengaruhi sikap konsumen dalam berkunjung ke coffee shop Cekopi Solo. 
2. Pengaruh Harga Terhadap Sikap Konsumen 
 Dalam penelitian ini menunjukkan bahwa variabel harga memiliki nilai thitung 
sebesar 0,761 < ttabel 1,984 dengan nilai signifikan sebesar 0,449 yang berarti  lebih 
besar dari 0,05 maka hipotesis ditolak, yang artinya tidak ada pengaruh antara harga 
terhadap sikap konsumen. 
Hasil tersebut berbeda dengan penelitian yang dilakukan Refna, Yuhelmi, & 
Yuliviona, n.d. Dengan hasil penelitiannya adalah berdasarkan hasil pengujian 
ditemukan bahwa harga berpengaruh signifikan posistif  terhadap sikap konsumen 
pada sepeda motor merek Honda di Kota Padang.  
Bahwa hipotesis kedua dari penelitian ini dapat dibuktikan berdasarkan hasil 
statistik. Dilihat dari data kueisioner yang sudah di sebar mengindikasikan bahwa 
harga produk di Cekopi Solo sudah terjangkau. Hal ini menjelaskan bahwa harga 
produk di Cekopi Solo sudah terjangkau oleh konsumen dan tidak mempengaruhi 
sikap konsumen dalam berkunjung ke Cekopi Solo.  
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3. Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian 
Dalam penelitian ini menunjukkan bahwa variabel gaya hidup memiliki nilai 
thitung sebesar 2,309 > ttabel 1,984 dengan nilai signifikan sebesar 0,023 yang berarti  
lebih kecil dari 0,05 maka hipotesis diterima, yang artinya ada pengaruh antara gaya 
hidup terhadap keputusan pembelian. 
Hasil tersebut juga sejalan dengan penelitian yang sudah dilakukan 
sebelumnya oleh Pangestu & Suryoko, (2016). Dengan hasil penelitiannya adalah 
variabel gaya hidup berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 
Bahwa hipotesis ketiga dari penelitian ini dapat dibuktikan berdasarkan hasil 
statistik. Hal ini mengindikasikan bahwa semakin tinggi gaya hidup atau tren 
mengkonsumsi kopi di coffee shop maka akan semakin tinggi pula keputusan 
pembelian konsumen Cekopi Solo. 
4. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian 
Dalam penelitian ini menunjukkan bahwa variabel harga memiliki nilai thitung 
sebesar 3,029 > ttabel 1,984 dengan nilai signifikan sebesar 0,003 yang berarti  lebih 
kecil dari 0,05 maka hipotesis diterima, yang artinya ada pengaruh antara harga 
terhadap sikap konsumen. 
Hasil tersebut juga sejalan dengan penelitian yang sudah dilakukan 
sebelumnya oleh Chaterina, (2016). Hasil dari penelitiannya dapat disimpulkan 
bahwa variabel harga memiliki pengaruh signifikan secara individual maupun parsial 
terhadap keputusan konsumen. 
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Bahwa hipotesis keempat dari penelitian ini dapat dibuktikan berdasarkan 
hasil statistik. Hal ini mengindikasikan bahwa semakin terjangkau harga yang 
diberikan dan sesuai dengan manfaat yang diterima oleh konsumen Cekopi Solo, 
maka keputusan pembelian konsumen akan semakin meningkat. 
5. Pengaruh Sikap Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian 
Dalam penelitian ini menunjukkan bahwa variabel sikap konsumen memiliki 
nilai thitung sebesar 2,123 > ttabel 1,984 dengan nilai signifikan sebesar 0,036 yang 
berarti  lebih kecil dari 0,05 maka hipotesis diterima, yang artinya ada pengaruh 
antara sikap konsumen terhadap keputusan pembelian. 
Hasil tersebut juga sama dengan penelitian yang dilakukan oleh Usvita, 
(2013). Dari hasil penelitian diketahui bahwa variabel iklan dan sikap konsumen 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
 Bahwa hipotesis kelima dari penelitian ini dapat dibuktikan berdasarkan hasil 
statistik. Hal ini mengindikasikan bahwa semakin tinggi tingkat kepercayaan sikap 
konsumen terhadap Cekopi Solo maka akan semakin tinggi pula keputusan pembelian 
konsumen Cekopi Solo. 
6. Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian Melalui Sikap 
Konsumen 
 Dengan menggunakan rumus sobel test nilai thitung gaya hidup terhadap 
keputusan pembelian melalui sikap konsumen sebesar 2,085 lebih besar dari ttabel 
dengan tingkat signifikansi 0,05 yaitu sebesar 1,984, maka dapat disimpulkan bahwa 
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koefisiensi mediasi 0,073 signifikan yang berarti ada pengaruh mediasi. Jadi, sikap 
konsumen dapat menjadi variabel mediasi antara gaya hidup dengan keputusan 
pembelian. 
 Hal ini mengindikasikan bahwa gaya hidup dari konsumen dalam melakukan 
keputusan pembelian produk Cekopi Solo yang dimediasi oleh sikap konsumen 
meningkat karena gaya hidup konsumen yang selalu ingin mengikuti tren di coffee 
shop lebih terdorong dengan sikap yang dimiliki, sehingga konsumen berusaha 
memenuhinya dengan melakukan keputusan pembelian produk di Cekopi Solo yang 
diinginkan. 
7. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Melalui Sikap Konsumen 
Sedangkan dengan menggunakan rumus sobel test nilai thitung harga terhadap 
keputusan pembelian melalui sikap konsumen sebesar 0,625 lebih kecil dari ttabel 
dengan tingkat signifikansi 0,05 yaitu sebesar 1,984, maka dapat disimpulkan bahwa 
koefisiensi mediasi 0,015 tidak signifikan yang berarti tidak ada pengaruh mediasi. 
Jadi, sikap konsumen tidak dapat menjadi variabel mediasi antara harga dengan 
keputusan pembelian.  
Hal ini mengindikasikan bahwa harga yang terjangkau dalam melakukan 
keputusan pembelian produk Cekopi Solo yang dimediasi oleh sikap konsumen tidak 
berpengaruh karena harga yang terjangkau tidak terdorong dengan sikap yang 
dimiliki, sehingga sikap konsumen tidak dapat memediasi harga terhadap keputusan 
pembelian di Cekopi Solo. 
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BAB V 
PENUTUP 
5.1 Kesimpulan 
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, maka dapat disimpulkan 
sebagai berikut: 
1. Gaya hidup berpengaruh signifikan terhadap sikap konsumen di coffee shop 
Cekopi Solo. 
2.  Harga tidak  berpengaruh signifikan terhadap sikap konsumen di coffee shop 
Cekopi Solo. 
3. Gaya hidup berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di coffee shop 
Cekopi Solo. 
4. Harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di coffee shop 
Cekopi Solo. 
5. Sikap konsumen berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di coffee 
shop Cekopi Solo. 
6. Sikap konsumen signifikan memediasi pengaruh gaya hidup terhadap keputusan 
pembelian di coffee shop Cekopi Solo.  
7. Sikap konsumen tidak signifikan memediasi pengaruh harga terhadap keputusan 
pembelian di coffee shop Cekopi Solo.  
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5.2 Keterbatasan Penelitian 
Penelitian ini mempunyai keterbatasan-keterbatasan yang dapat dijadikan 
bahan pertimbangan bagi peneliti berikutnya agar mendapatkan hasil yang lebih baik 
lagi. Keterbatasan dalam penelitian ini antara lain : 
1. Hasil dari uji normalitas pada model 2 yang belum bisa memenuhi uji normalitas 
yang hanya sebesar 0,007. 
2. Keterbatasan dalam penggunaan variabel yang diteliti, yaitu terbatas pada gaya 
hidup, harga, sikap konsumen dan keputusan pembelian konsumen. 
5.3 Saran 
Berdasarkan hasil analisis data dan penelitian yang telah dilakukan maka penulis 
memberikan saran-saran sebagai berikut: 
1. Hasil penelitian didapatkan nilai yang lebih besar pada gaya hidup terhadap sikap 
konsumen. Sehingga implikasi penelitian terhadap coffee shop Cekopi, diharapkan 
lebih memperhatikan dalam faktor gaya hidup yang berpengaruh terhadap sikap 
konsumen. Sedangkan  hasil penelitian juga didapatkan nilai yang lebih besar pada 
harga terhadap keputusan pembelian. Sehingga implikasi penelitian terhadap 
coffee shop Cekopi, diharapkan  lebih memperhatikan harga karena berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian konsumen Cekopi. 
2. Pada penelitian ini harga tidak berpengaruh terhadap sikap konsumen. Jadi harga 
yang ditetapkan oleh Cekopi sudah tepat dan perlu dipertahankan untuk 
kedepannya. 
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Lampiran 1 
Kueisioner 
 
KUESIONER PENELITIAN 
 
PENGARUH GAYA HIDUP TERHADAP  KEPUTUSAN PEMBELIAN DI 
COFFEE SHOP CEKOPI SOLO MENGGUNAKAN VARIABEL 
INTERVENING SIKAP KONSUMEN 
 
 
 
Assalamua’alaikum Wr Wb 
Saya Rizki Arianto selaku mahasiswa Jurusan Manajemen Bisnis Syariah, 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis , IAIN Surakarta, yang saat ini sedang melalukan 
penelitian untuk skripsi saya yang berjudul “Pengaruh Gaya Hidup Terhadap 
Keputusan Pembelian di Coffee Shop Cekopi Solo Menggunakan Variabel 
Intervening Sikap Konsumen.” 
Segala informasi yang diberikan dalam kuisioner ini hanya untuk kepentingan 
penelitian semata dan akan dijaga kerahasiaannya. Oleh karena itu, saya meminta 
kesediaan saudara/i untuk dapat meluangkan sedikit waktu untuk mengisi kuisioner 
ini dengan tepat dan teliti. 
Demikian surat permohonan ini saya buat, atas kesediaan dan partisipasinya 
dalam mengisi kueisioner ini saya ucapkan terima kasih. 
Wassalamualaikum Wr. Wb 
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Petunjuk Pengisian Koeisioner 
Berilah tanda centang ( √ ) untuk menentukan seberapa setuju saudara/i mengenai 
pertanyaan berikut. Masing- masing persetujuan menunjukkan nilai yang terdapat 
pada kolom yang bersangkutan. 
1 Sangat Tidak Setuju STS 
2 Tidak Setuju TS 
3 KurangSetuju KS 
4 Setuju S 
5 Sangat Setuju SS 
 
1. Nama  : 
2. Jenis Kelamin  :  Laki – laki  Perempuan   
3. Usia 
 < 20 th   30 - 40 th 
 20 -30 th  > 40 th 
 
4. Pekerjaan  
 PNS    Mahasiswa / Pelajar 
 Pegawai swasta  Lain – lain, sebutkan : ................ 
 Wiraswasta 
5. Rata – rata penghasilan per bulan 
 Rp 0     Rp 2.000.000 – Rp 3.000.000 
 < Rp 1.000.000   > Rp 3.000.000 
 Rp 1.000.000 – Rp 2.000.000 
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1. Keputusan Pembelian Konsumen 
 
No Pertanyaan STS TS KS S SS 
1 Saya berkunjung ke Cekopi karena kebutuhan / 
keinginan untuk  mencoba produk dan suasana 
konsep coffee shop 
     
2 Saya mencari informasi mengenai harga dan 
variasi produk di Cekopi 
     
3 Saya memilih produk Cekopi 
 
     
4 Saya memutuskan untuk membeli produk di 
Cekopi 
 
     
5 Saya memutuskan untuk melakukan pembelian 
ulang di Cekopi 
     
 
 
2. Gaya Hidup 
 
No Pertanyaan STS TS KS S SS 
1 Setelah lelah dalam pekerjaan saya berkunjung 
di Cekopi untuk menikmati kopi 
     
2 Saya hobi minum kopi setiap hari 
 
     
3 Saya sering berkunjung ke Cekopi untuk 
bersantai dan menghabiskan waktu luang saya 
     
4 Saya sangat menyukai produk yang ditawarkan 
Cekopi 
 
     
5 Produk yang ditawarkan di Cekopi sesuai 
dengan kebutuhan saya 
     
6 Produk di Cekopi berkualitas sehingga menarik 
minat saya untuk selalu berkunjung 
     
7 Produk kopi di Cekopi merupakan bagian dari 
gaya hidup saya 
     
8 Banyak produk yang ditawarkan di Cekopi 
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3. Sikap Konsumen 
 
No Pertanyaan STS TS KS S SS 
1 Saya membeli karena percaya terhadap produk 
yang ditawarkan oleh Cekopi 
     
2 Saya membeli karena saya mengetahui produk 
dari Cekopi 
 
     
3 Saya membeli karena menyukai produk Cekopi  
 
     
 
 
 
4. Harga 
 
No Pertanyaan STS TS KS S SS 
1 Harga produk di Cekopi relatif terjangkau 
 
     
2 Harga produk yang ditawarkan Cekopi sesuai 
dengan kualitas produk 
     
3 Cekopi menawarkan harga yang lebih murah 
dibandingkan pesaing 
     
4 Harga yang ditawarkan sesuai dengan manfaat 
yang saya rasakan 
     
5 Harga produk Cekopi mempengaruhi daya beli 
konsumen  
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Lampiran 2, Data Input Sebelum Diolah 
KEPUTUSAN PEMBELIAN 
Keputusan 
Pembelian 1 
Keputusan 
Pembelian 2 
Keputusan 
Pembelian 3 
Keputusan 
Pembelian 4 
Keputusan 
Pembelian 5 
Jumlah 
Keputusan 
Pembelian 
3 3 3 3 3 15 
4 4 4 4 5 21 
4 4 4 5 5 22 
4 4 4 4 4 20 
3 3 2 3 2 13 
4 4 4 4 4 20 
4 4 4 4 4 20 
4 3 4 4 4 19 
4 4 4 4 4 20 
4 4 4 4 4 20 
4 4 4 4 4 20 
5 4 4 4 4 21 
4 4 4 4 4 20 
4 4 3 4 4 19 
4 4 4 4 4 20 
4 5 4 4 4 21 
4 4 4 4 4 20 
4 5 4 4 4 21 
4 4 4 3 3 18 
4 4 4 4 4 20 
4 4 4 4 4 20 
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4 4 4 4 4 20 
4 4 4 4 4 20 
4 4 4 4 5 21 
3 3 4 4 4 18 
4 4 5 5 5 23 
4 5 4 5 5 23 
3 2 3 4 4 16 
4 4 5 5 5 23 
5 1 4 4 4 18 
3 1 3 3 4 14 
4 4 4 4 4 20 
4 4 4 4 4 20 
3 3 4 4 4 18 
4 4 4 4 4 20 
4 3 4 4 4 19 
2 2 4 4 4 16 
4 4 4 4 4 20 
4 4 4 4 4 20 
4 2 4 4 4 18 
4 4 4 4 4 20 
4 4 4 4 4 20 
4 4 4 4 5 21 
4 4 4 4 4 20 
4 4 3 4 3 18 
4 4 4 4 4 20 
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4 3 4 5 5 21 
3 2 4 4 4 17 
4 3 3 4 4 18 
5 4 4 4 3 20 
4 4 4 4 4 20 
4 4 3 4 4 19 
5 2 4 4 5 20 
4 4 4 4 4 20 
4 2 4 4 4 18 
4 3 4 4 4 19 
2 2 4 4 4 16 
4 3 4 4 4 19 
4 4 5 4 4 21 
4 4 4 5 4 21 
4 4 4 4 4 20 
4 3 3 4 4 18 
4 3 4 3 3 17 
4 4 4 4 4 20 
4 3 4 4 4 19 
4 4 5 4 4 21 
4 3 4 4 4 19 
5 5 4 4 4 22 
4 3 5 4 4 20 
5 4 5 5 5 24 
4 4 3 4 4 19 
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4 5 4 5 5 23 
4 4 5 5 4 22 
4 5 5 4 4 22 
4 5 3 4 3 19 
4 3 4 4 4 19 
5 4 4 5 4 22 
4 4 5 5 5 23 
4 3 4 4 4 19 
5 4 5 5 5 24 
4 4 5 5 4 22 
4 3 4 4 4 19 
4 4 4 5 4 21 
4 4 5 4 3 20 
3 2 2 3 2 12 
4 3 3 4 3 17 
4 4 5 4 4 21 
4 4 3 4 3 18 
4 5 5 4 4 22 
5 5 4 4 4 22 
4 3 3 4 4 18 
4 4 4 4 4 20 
4 3 4 4 4 19 
4 4 5 5 5 23 
4 4 5 4 4 21 
4 5 5 4 4 22 
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3 3 4 4 4 18 
3 4 4 5 3 19 
4 3 4 4 4 19 
3 3 4 4 3 17 
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SIKAP KONSUMEN 
Sikap Konsumen 1 Sikap Konsumen 2 Sikap Konsumen 3 Jumlah Sikap 
Konsumen 
4 4 4 12 
5 4 4 13 
4 4 4 12 
4 4 5 13 
3 2 3 8 
4 3 3 10 
4 4 4 12 
4 4 4 12 
4 4 4 12 
4 3 4 11 
4 4 5 13 
4 4 4 12 
4 4 4 12 
4 4 4 12 
4 3 3 10 
2 2 2 6 
5 4 4 13 
4 4 5 13 
4 3 4 11 
4 4 4 12 
4 4 4 12 
4 4 4 12 
4 4 4 12 
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4 3 3 10 
4 4 4 12 
5 5 5 15 
4 5 5 14 
4 4 4 12 
5 5 5 15 
3 3 4 10 
3 4 4 11 
4 4 4 12 
4 4 4 12 
4 4 4 12 
4 4 4 12 
4 4 4 12 
4 4 4 12 
4 5 5 14 
4 3 4 11 
4 2 4 10 
4 4 4 12 
4 3 4 11 
5 4 5 14 
4 3 4 11 
4 3 3 10 
4 4 4 12 
3 4 3 10 
4 3 4 11 
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4 3 3 10 
4 3 3 10 
4 4 3 11 
4 3 3 10 
5 4 5 14 
4 4 4 12 
3 1 3 7 
4 4 4 12 
4 4 4 12 
4 4 4 12 
4 5 4 13 
4 4 4 12 
4 4 4 12 
4 5 4 13 
3 4 3 10 
4 4 4 12 
4 4 4 12 
4 5 5 14 
5 4 4 13 
5 5 5 15 
4 3 4 11 
5 5 5 15 
4 4 5 13 
4 5 5 14 
4 4 5 13 
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4 5 5 14 
4 4 4 12 
4 3 4 11 
4 4 4 12 
4 4 5 13 
4 3 4 11 
5 4 5 14 
4 4 3 11 
4 4 4 12 
4 4 4 12 
3 3 3 9 
2 3 3 8 
2 3 3 8 
4 5 4 13 
4 3 4 11 
4 5 5 14 
5 5 5 15 
3 3 4 10 
4 5 5 14 
4 4 4 12 
5 5 5 15 
4 4 4 12 
4 5 4 13 
5 4 5 14 
4 4 4 12 
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5 4 4 13 
4 5 4 13 
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GAYA HIDUP 
Gaya 
Hidup 
1 
Gaya 
Hidup 
2 
Gaya 
Hidup 
3 
Gaya 
Hidup 
4 
Gaya 
Hidup 
5 
Gaya 
Hidup 
6 
Gaya 
Hidup 
7 
Gaya 
Hidup 
8 
Jumlah 
Gaya 
Hidup 
3 4 3 3 3 3 2 4 25 
4 3 4 4 4 4 4 4 31 
5 4 4 5 5 4 4 5 36 
4 5 4 4 4 4 4 4 33 
2 3 2 3 2 2 2 3 19 
4 3 4 3 3 3 2 2 24 
4 4 4 4 4 4 4 4 32 
4 4 4 4 4 4 4 4 32 
4 4 3 4 4 4 3 3 29 
5 4 5 4 4 4 2 4 32 
3 3 2 5 5 4 4 5 31 
3 2 4 4 4 4 3 5 29 
5 5 4 4 4 5 5 4 36 
3 3 4 4 4 3 3 4 28 
3 2 3 4 3 4 3 4 26 
3 2 2 2 2 3 2 3 19 
4 5 5 4 4 4 4 4 34 
4 3 5 3 3 4 4 3 29 
2 2 3 3 3 4 2 3 22 
4 4 4 4 4 4 4 4 32 
5 4 4 4 4 4 4 4 33 
4 4 4 4 4 4 4 4 32 
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5 5 5 4 4 4 4 4 35 
4 3 4 4 4 5 3 4 31 
2 1 2 4 3 4 3 5 24 
5 5 5 5 5 5 5 5 40 
4 4 5 5 4 4 4 4 34 
3 2 2 4 3 4 2 4 24 
4 5 4 4 4 4 4 5 34 
3 3 3 3 4 4 4 4 28 
3 1 4 4 4 4 3 3 26 
5 5 5 5 4 4 4 4 36 
4 4 4 4 4 4 4 4 32 
4 3 3 3 3 4 3 4 27 
4 3 4 4 4 4 4 4 31 
4 2 4 4 4 4 3 3 28 
4 4 4 4 4 4 3 4 31 
4 5 5 4 5 4 4 5 36 
3 4 3 3 4 3 3 4 27 
3 5 3 3 4 3 3 4 28 
4 4 4 4 4 4 4 4 32 
3 5 3 4 4 4 4 5 32 
5 4 4 4 4 5 5 5 36 
5 4 4 4 4 4 4 3 32 
4 3 4 4 4 4 3 3 29 
4 3 4 4 4 4 2 3 28 
4 3 4 4 4 3 4 4 30 
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4 4 4 4 4 3 3 4 30 
3 1 3 2 2 2 1 5 19 
1 1 1 4 4 3 3 5 22 
5 4 3 4 3 4 4 3 30 
5 2 2 4 4 4 3 4 28 
5 5 5 5 5 5 4 5 39 
4 3 3 4 4 4 3 4 29 
4 5 5 3 3 2 2 4 28 
4 4 4 4 4 4 4 4 32 
5 2 4 4 4 4 2 4 29 
4 3 3 4 4 4 3 4 29 
4 5 4 4 4 5 5 5 36 
4 3 4 4 4 5 3 4 31 
4 4 4 4 4 4 4 4 32 
4 4 5 4 3 4 4 4 32 
2 3 4 3 3 3 2 2 22 
4 5 4 4 4 4 4 4 33 
5 4 4 4 5 5 4 4 35 
5 4 4 4 5 4 5 5 36 
5 4 5 4 5 5 4 4 36 
4 4 4 4 4 5 5 5 35 
4 3 5 5 4 4 3 5 33 
5 5 5 5 5 5 5 5 40 
4 4 5 4 3 4 4 4 32 
4 5 5 4 5 5 4 4 36 
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4 4 5 4 3 4 5 4 33 
4 5 4 5 4 4 5 4 35 
1 1 2 3 4 5 4 4 24 
3 4 4 4 3 4 4 4 30 
4 4 4 4 4 4 4 4 32 
4 4 4 4 5 5 4 4 34 
5 5 3 4 4 4 3 4 32 
5 5 4 5 4 4 5 5 37 
3 5 3 4 4 4 3 4 30 
4 2 2 4 4 4 2 4 26 
3 2 3 4 3 4 3 4 26 
2 4 2 3 3 3 2 3 22 
3 4 3 2 3 2 3 3 23 
4 4 4 4 4 4 4 4 32 
4 5 4 4 4 5 5 5 36 
4 3 4 4 4 4 3 3 29 
4 5 4 4 4 4 5 4 34 
4 4 5 5 4 4 4 5 35 
4 4 5 4 3 4 4 4 32 
4 5 5 4 5 4 4 5 36 
4 3 4 4 4 4 3 3 29 
4 5 4 4 4 4 4 5 34 
4 5 4 4 5 4 5 5 36 
4 4 5 4 5 4 4 5 35 
4 4 5 4 4 4 5 4 34 
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3 4 3 4 4 4 4 3 29 
4 4 4 5 4 4 4 4 33 
4 3 4 5 4 4 4 4 32 
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HARGA 
Harga 1 Harga 2 Harga 3 Harga 4 Harga 5 Jumlah 
Harga 
4 4 3 4 4 19 
4 4 4 4 5 21 
4 4 5 4 4 21 
4 4 4 4 4 20 
4 4 3 4 3 18 
4 4 4 4 4 20 
4 4 4 4 4 20 
4 4 4 4 4 20 
4 4 3 4 4 19 
4 4 2 4 5 19 
4 4 3 4 4 19 
4 4 4 4 5 21 
5 5 5 5 5 25 
5 4 3 4 4 20 
4 4 4 4 4 20 
4 4 3 4 3 18 
5 4 4 4 4 21 
5 4 5 5 5 24 
4 4 3 4 4 19 
4 4 4 4 4 20 
4 4 4 4 4 20 
4 4 4 4 4 20 
4 4 3 4 4 19 
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4 4 4 4 5 21 
4 4 3 4 3 18 
4 4 4 4 5 21 
5 4 4 5 4 22 
4 4 3 4 3 18 
5 4 4 4 4 21 
5 5 5 5 5 25 
4 4 3 4 3 18 
4 4 4 4 4 20 
4 4 4 4 4 20 
3 4 3 4 4 18 
4 4 4 4 4 20 
4 4 4 4 4 20 
3 3 3 3 4 16 
4 3 3 3 4 17 
4 4 4 4 4 20 
4 4 3 3 4 18 
4 4 4 4 4 20 
5 5 4 4 4 22 
3 4 5 4 5 21 
4 3 4 4 4 19 
3 4 3 5 5 20 
4 4 3 4 4 19 
4 4 3 3 5 19 
3 4 3 4 4 18 
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5 4 4 4 4 21 
4 4 4 4 4 20 
4 4 4 4 4 20 
4 5 3 4 5 21 
5 5 5 5 5 25 
3 4 3 3 4 17 
4 3 3 3 5 18 
4 3 4 4 4 19 
3 3 2 3 5 16 
3 4 3 4 4 18 
5 4 5 4 4 22 
4 5 4 5 4 22 
4 4 4 4 4 20 
4 5 4 4 4 21 
3 4 3 2 4 16 
5 4 4 4 5 22 
4 5 4 4 4 21 
4 4 5 5 4 22 
4 5 4 4 4 21 
3 4 4 4 4 19 
5 5 5 5 4 24 
5 5 4 5 5 24 
4 4 5 4 4 21 
4 5 4 4 4 21 
4 4 5 4 5 22 
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4 5 4 5 4 22 
4 5 4 4 4 21 
3 4 4 4 4 19 
4 4 4 4 4 20 
5 5 4 5 4 23 
5 4 3 4 4 20 
4 5 5 4 5 23 
4 5 4 4 4 21 
4 4 4 4 4 20 
4 4 4 4 3 19 
3 3 3 3 4 16 
3 2 3 3 4 15 
3 4 3 4 4 18 
5 4 5 4 4 22 
4 4 4 5 5 22 
4 5 4 5 4 22 
3 4 4 4 4 19 
4 5 4 4 5 22 
4 5 4 4 4 21 
4 4 4 4 4 20 
5 4 4 4 4 21 
4 4 5 4 4 21 
4 5 3 4 4 20 
4 5 5 4 5 23 
4 4 4 3 4 19 
103 
 
 
 
4 4 3 4 4 19 
4 5 4 4 4 21 
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Lampiran 3 
Hasil Uji Instrumen 
Uji Validitas 
Variabel Keputusan Pembelian 
 
Item-Total Statistics 
 
Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
Y2_1 15,7300 3,371 ,441 ,682 
Y2_2 16,0300 2,676 ,402 ,731 
Y2_3 15,6700 2,951 ,551 ,636 
Y2_4 15,5700 3,298 ,595 ,640 
Y2_5 15,6800 3,149 ,500 ,659 
 
Variabel Sikap Konsumen 
 
Item-Total Statistics 
 
Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
Y1_1 7,9200 1,691 ,597 ,780 
Y1_2 8,0500 1,240 ,640 ,749 
Y1_3 7,8700 1,387 ,726 ,641 
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Variabel Gaya Hidup 
 
Item-Total Statistics 
 
Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
X1_1 26,9400 15,714 ,628 ,823 
X1_2 27,1000 14,636 ,572 ,836 
X1_3 26,9600 15,695 ,580 ,829 
X1_4 26,8500 17,078 ,639 ,826 
X1_5 26,9000 16,717 ,653 ,823 
X1_6 26,8300 17,233 ,566 ,832 
X1_7 27,2000 14,788 ,716 ,810 
X1_8 26,7500 17,785 ,417 ,846 
 
Variabel Harga 
 
Item-Total Statistics 
 
Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected Item-
Total Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
X2_1 16,1300 2,639 ,481 ,645 
X2_2 16,0200 2,626 ,501 ,637 
X2_3 16,3500 2,230 ,543 ,618 
X2_4 16,1400 2,566 ,602 ,600 
X2_5 16,0000 3,253 ,199 ,744 
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Uji Reliabilitas 
Variabel Keputusan Konsumen 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
,847 8 
 
 
Variabel Sikap Konsumen 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
,800 3 
 
Variabel Gaya Hidup 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
,847 8 
 
Variabel Harga 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha N of Items 
,703 5 
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Lampiran 4  
Model 1 
Hasil Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 
Unstandardized 
Residual 
N 100 
Normal Parameters
a,b
 Mean ,0000000 
Std. Deviation 1,21439652 
Most Extreme Differences Absolute ,088 
Positive ,049 
Negative -,088 
Test Statistic ,088 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,052
c
 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 
 
2. Uji Multikolinieritas 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardi
zed 
Coefficie
nts 
T Sig. 
Correlations 
Collinearity 
Statistics 
B 
Std. 
Error Beta 
Zero-
order 
Partia
l Part 
Tolera
nce VIF 
1 (Consta
nt) 
3,004 1,290  2,330 ,022      
Gaya 
Hidup 
,253 ,031 ,672 8,083 ,000 ,704 ,634 ,581 ,747 1,339 
Harga ,055 ,073 ,063 ,761 ,449 ,402 ,077 ,055 ,747 1,339 
a. Dependent Variable: Sikap 
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3. Heteroskedastisitas 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 2,009 ,784  2,561 ,012 
Gaya Hidup -,024 ,019 -,144 -1,242 ,217 
Harga -,016 ,044 -,043 -,370 ,712 
a. Dependent Variable: ResSq 
 Sumber: Data primer diolah, 2018 
 
4. Regresi Linier Berganda 
 
Model Summary
b
 
Mo
del R 
R 
Squar
e 
Adjusted 
R Square 
Std. 
Error of 
the 
Estimate 
Change Statistics 
Durbin-
Watson 
R Square 
Change 
F 
Chang
e df1 df2 
Sig. F 
Change 
1 
,706
a
 ,499 ,489 1,22685 ,499 
48,28
7 
2 97 ,000 1,982 
a. Predictors: (Constant), Harga, Gaya Hidup 
b. Dependent Variable: Sikap 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 3,004 1,290  2,330 ,022 
Gaya Hidup ,253 ,031 ,672 8,083 ,000 
Harga ,055 ,073 ,063 ,761 ,449 
a. Dependent Variable: Sikap 
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5. Uji Determinasi (R2) 
Model Summary 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 ,706
a
 ,499 ,489 1,22685 
a. Predictors: (Constant), Harga, Gaya Hidup 
 
6. Uji F 
 
ANOVA
a
 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 145,359 2 72,679 48,287 ,000
b
 
Residual 146,001 97 1,505   
Total 291,360 99    
a. Dependent Variable: Sikap 
b. Predictors: (Constant), Harga, Gaya Hidup 
 
7. Uji t 
 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 3,004 1,290  2,330 ,022 
Gaya Hidup ,253 ,031 ,672 8,083 ,000 
Harga ,055 ,073 ,063 ,761 ,449 
a. Dependent Variable: Sikap 
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Lampiran 5 
Model 2 
Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 
Unstandardized 
Residual 
N 100 
Normal Parameters
a,b
 Mean ,0000000 
Std. Deviation 1,62106666 
Most Extreme Differences Absolute ,106 
Positive ,056 
Negative -,106 
Test Statistic ,106 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,007
c
 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 
 
2. Uji Multikolinieritas 
 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardiz
ed 
Coefficient
s 
T Sig. 
Correlations 
Collinearity 
Statistics 
B Std. Error Beta 
Zero-
order Partial Part 
Toleran
ce VIF 
1 (Consta
nt) 
6,394 1,778  3,596 ,001      
Gaya 
Hidup 
,126 ,054 ,269 2,309 ,023 ,572 ,229 ,180 ,446 2,241 
Sikap ,289 ,136 ,234 2,123 ,036 ,534 ,212 ,165 ,501 1,996 
Harga ,296 ,098 ,274 3,029 ,003 ,504 ,295 ,236 ,742 1,347 
a. Dependent Variable: Keputusan 
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3. Uji Heteroskedastisitas 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 2,984 1,159  2,574 ,012 
Gaya Hidup -,037 ,035 -,155 -1,045 ,299 
Harga ,016 ,064 ,029 ,250 ,803 
Sikap -,081 ,089 -,128 -,916 ,362 
a. Dependent Variable: ResSq2 
 Sumber: Data primer diolah, 2018 
 
 
4. Regresi Linier Berganda 
Model Summary
b
 
Mo
del R 
R 
Squar
e 
Adjusted 
R Square 
Std. Error 
of the 
Estimate 
Change Statistics 
Durbin-
Watson 
R Square 
Change 
F 
Chang
e df1 df2 
Sig. F 
Change 
1 ,646
a
 ,417 ,399 1,64620 ,417 22,873 3 96 ,000 1,967 
a. Predictors: (Constant), Harga, Sikap, Gaya Hidup 
b. Dependent Variable: Keputusan 
 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 6,394 1,778  3,596 ,001 
Gaya Hidup ,126 ,054 ,269 2,309 ,023 
Harga ,296 ,098 ,274 3,029 ,003 
Sikap ,289 ,136 ,234 2,123 ,036 
a. Dependent Variable: Keputusan 
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5. Uji Koefisien Determinasi (R2) 
 
Model Summary 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 ,646
a
 ,417 ,399 1,64620 
a. Predictors: (Constant), Sikap, Harga, Gaya Hidup 
 
6. Uji F 
 
ANOVA
a
 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 185,952 3 61,984 22,873 ,000
b
 
Residual 260,158 96 2,710   
Total 446,110 99    
a. Dependent Variable: Keputusan 
b. Predictors: (Constant), Sikap, Harga, Gaya Hidup 
 
7. Uji t 
 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 6,394 1,778  3,596 ,001 
Gaya Hidup ,126 ,054 ,269 2,309 ,023 
Harga ,296 ,098 ,274 3,029 ,003 
Sikap ,289 ,136 ,234 2,123 ,036 
a. Dependent Variable: Keputusan 
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Lampiran 6 
Jadwal Penelitian 
No Bulan Maret  April Mei Juni 
Kegiatan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
1 Penyusunan Proposal x x x x             
2 Konsultasi     x x x          
3 Revisi Proposal        x x x x x     
4 Pengumpulan Data             x x x x 
 
No Bulan Juli Agustus September Oktober 
Kegiatan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
5 Analisis Data x x x x             
6 Penulisan Akhir Skripsi     x x x x x x       
7 Pendaftaran Munaqosah           x x     
8 Munaqosah             x    
9 Revisi Skripsi              x x  
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Lampiran 7 
 
 
DAFTAR RIWAYAT HIDUP 
A. DATA PRIBADI 
Nama   : Rizki Arianto 
Jenis Kelamin  : Laki-Laki 
Tempat, Tanggal Lahir : Surakarta, 22 Agustus 1996 
Agama   : Islam 
Email    : rizkiarinto@gmail.com 
Alamat  : Bayan Krajan RT 11 RW 20 Kadipiro 
Banjarsari Surakarta 
B. PENDIDIKAN 
2002-2008   : SD Muhammadiyah 22 Sruni 
2008-2011   : SMPN 12 Surakarta 
2011-2014   : SMA Muhammadiyah 1 Surakarta 
2014-2018   : IAIN Surakarta 
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Lampiran 8 
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Lampiran 9 
 
